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P.S. Am scris rândurile de mai sus în urma celei mai interesante experienţe din ultimii 5 ani, şi mă refer la 
vizitele făcute, în cadrul Programului Naţional UNDE MĂ ASIGUR, împreună cu echipele Media XPRIMM, la 
asigurătorii din judeţele Hunedoara, Caraş-Severin, Mehedinţi şi Tulcea.

Nu sunt judeţe „bogate”, aşa încât pot spune, cu mâna pe inimă, că şi în aceste locuri, ca peste tot, „omul 
sfinţeste locul”.

Ameninţare, 
criză sau 
oportunitate
Am constatat personal că, în provincie,  în asigurări activează oameni cu experienţă şi 
relaţii, profesionişti, gata să „moară pe baricade” pentru compania de asigurări pentru 
care lucrează, unii chiar de o viaţă întreagă.

V-aţi întrebat însă ce i-ar putea determina să lucreze acasă, în Deva, Reşiţa, Severin sau 
Tulcea (oraşe prezentate în acest număr al revistei), în asigurări sau în alte domenii, pe 
tinerii din provincie care îşi fac acum studiile superioare în marile centre universitare?

Dacă aţi găsit un răspuns corect (sau dacă veţi găsi unul), vă asigur de pe acum că sunteţi 
(sau veţi fi), în doar câţiva ani, unul dintre liderii pieţei româneşti de profil.

Dacă nu...

De ce? Parcurgând un top al dezvoltării asigurărilor în România, puteţi constata rapid că 
primele judeţe clasate, excluzând Bucureştii şi Ilfovul - care deţin împreună peste 50% 
din total piaţă - sunt cele în care funcţionează centre universitare de tradiţie.

Se poate previziona însă că, în 5-10 ani, după ce actuala generaţie de lideri ai sucursalelor 
din provincie se va retrage, va apărea un gol important, dar şi o mare oportunitate.

Concluzionând, nu cred că asigurătorii străini, care notifică de zor CSA exprimându-şi 
dorinţa de a vinde poliţe în România, reprezintă principala ameninţare pentru piaţa 
naţională a asigurărilor - ei vor afecta doar, cel mult, o anumită parte a zonei clienţilor 
corporate.

Adevărata soluţie pentru dezvoltarea pieţei româneşti de profil este retailul, iar adevărata 
ameninţare, dar şi cea mai mare oportunitate pentru dezvoltarea şi viitorul asigurărilor 
în România, constă în lipsa de personal specializat la nivelul Provinciei.
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Piaţa Asigurărilor
O nouă stea EUropeană� 4

Perspectivele de dezvoltare ale asigurătorilor 
şi brokerilor locali odată cu aderarea la Un-
iunea Europeană, prin prisma managerilor 
de eşalon superior din industria de profil 
reprezintă tema articolului realizat de Mi-
haela CÎRCU şi Alexandru CIUNCAN.

Ce spun experţii� 6
Un dialog cu Dr. Alex TODERICIU despre in-
teresul companiilor străine pentru piaţa 
românească.

Reasigurări 
Calm aparent?� 12

După un moment de calm, lipsit de eve-
nimente meteorologice majore, care a dat 
reasigurătorilor răgazul necesar pentru a 
recupera pierderile anilor trecuţi rămâne de 
văzut ce fel de cadouri a adus sezonul 2006-
2007 operatorilor implicaţi. Câteva posibile 
răspunsuri într-un articol realizat de Daniela 
GHEŢU.

Piaţa de capital
Perspective 2007 � 16

Cum a evoluat bursa de valori în anul 2006 
dar, mai ales, perspectivele ce se arată pentru 
anul în curs aflaţi din articolul semnat de 
Răzvan PAŞOL, Preşedinte, INTERCAPITAL 
Invest.

Pensii
Vor fi rentabile pensiile 
private?� 20

Recent, după ce deputaţii au modificat pe 
ultima sută de metri legea Pilonului II, toate 
planurile de afaceri ale operatorilor interesaţi 
de pensiile obligatorii au fost date peste 
cap. Întrebarea firească pe care şi-o pun 
acum oficialii companiilor este dacă busi-
nessul cu pensii private mai poate deveni 
rentabil în România. Aflaţi mai multe citind 
un articol semnat de Constantin NĂSTASE.

Brandul contează� 24
Daniela GHEŢU vă propune un articol de-
spre brand şi pensii pornind de la premisa 
că în domeniul pensiilor, mai mult decât în 
altele, reputaţia unui brand este vitală pen-
tru că totul se bazează în primul rând pe 
încredere.

În căutarea pensiilor� 26
În economiile avansate, contribuţia anga-
jatorului la constituirea unei pensii private 
reprezintă un beneficiu salarial foarte apre-
ciat de angajaţi, şi, de aceea constituie o 
metodă eficientă de fidelizare a resurselor 
umane. Liviu HULUŢĂ a investigat opţiunile 
pe care le au angajatorii din România în 
această direcţie.

Ce ar putea întârzia reforma 
pensiilor în România?� 30

Voinţa politică reprezintă de cele mai 
multe ori ingredientul cel mai important 
pentru implementarea reformelor. Cum 
poate afecta politicul reforma pensiilor din 
România dar şi care sunt alţi factori care 
influenţează pensiile private aflaţi dintr-un 
articol semnat de George COATS.

In Brief� 32

e-Business 
Spre normalITate� 34

Alex ROŞCA vă prezintă datele furnizate de 
INS referitoare la dezvoltarea activităţilor 
conexe sectorului IT&C în piaţa asigurărilor 
în anul 2005.

Evenimente� 68

Cariere � 72

Interviu cu
Gabor KEPECS, AEGON� 31

> Daniela GHEŢU a purtat o discuţie 
edificatoare cu Gabor KEPECS, res
ponsabilul AEGON pentru Europa 
Centrală şi de Est, despre experienţa 
acumulată deja de grupul olandez 
pe pieţele din regiune.

Pensii
Interviu cu Ştefan
PRIGOREANU, CSSPP� 31
> O discuţie antrenantă despre pre
zentul şi viitorul legislaţiei pensiilor 
private, cu Ştefan PRIGOREANU, 
membru în Consiliul Comisiei de Su
praveghere a Sistemului de Pensii 
Private în interviul semnat de Liviu 
HULUŢĂ.

Piaţa asigurărilor
ROMÂNIA 2005
Profil teritorial� 31
> La începutul anului în curs, Institutul 
Naţional de Statistică a făcut publice 
rezultatele Anchetei Structurale 
în domeniul asigurărilor pe anul 
2005. Alex ROŞCA vă propune un 
articol de sinteză a datelor transmise 
Institutului, la finele anului 2005 
de către cele 41 de companii de 
asigurări din România.

Programul

Unde Mă Asigur
Caraş-Severin� 45

Hunedoara � 50

Mehedinţi � 56

Tulcea� 62
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Integrare = Concurenţă
	 Studiul realizat de echipa Revistei PRIMM-
Asigurări&Pensii porneşte de la opiniile managerilor de top 
din domeniul asigurărilor şi cel al brokerajului în asigurări, 
care au analizat provocările şi oportunităţile integrării la 
nivelul industriei asigurărilor.

	 Premisa de la care pornim este dată de faptul 
că, la ora redactării acestui material, peste 48 de companii 
de asigurări şi mai mult de 30 de societăţi specializate în 
brokerajul de asigurări, înregistrate în UE, notificaseră 
CSA - Comisia de Supraveghere a Asigurărilor cu privire la 
intenţia lor de a desfăşura activităţi în România. Nu este 
exclus ca cifrele să se dubleze până când veţi parcurge 
aceste rânduri. Şi, subliniem, toate aceste lucruri au loc în 
contextul în care ponderea capitalului străin în industria 
de asigurări românească depăşeşte deja 62%, iar jucătorii 
autohtoni, încă prezenţi în Top Ten-ul de profil, sunt o specie 
rară. Pe scurt, în contextul în care marile grupuri străine 
erau deja prezente pe piaţă – care mai este interesul noilor 
veniţi?

> Revista PRIMM-Asigurări&Pensii dedică primul său număr din 2007 integrării 
României în Uniunea Europeană şi impactului acestui eveniment asupra industriei 
asigurărilor din România. 
	 Subiectul nu este unul nou şi maniera de abordare nu ne va feri de criticile, 
constructive, sperăm, ale cititorilor. Ceea ce contează însă cu adevărat sunt 
perspectivele de dezvoltare ale asigurătorilor şi brokerilor odată cu integrarea în  
UE, analizate prin prisma managerilor de eşalon superior din industria de profil. Mihaela CÎRCU

Senior Editor

O  n o u ă  s te a
EUro p e a n ă

Piaţa Asigurărilor

Alexandru CIUNCAN
Column Coordinating Editor
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	 O parte dintre aceştia operau deja prin intermediul 
altor companii de asigurare care făceau fronting, declară 
Antonio SOUVANNASOUCK, Managing Partner al bro
kerului ASIGEST. El crede că cea mai mare parte dintre 
aceştia, dacă nu toţi, vor veni cu produse şi servicii care nu 
există încă în România, ceea ce va conduce la intensificarea 
concurenţei dintre operatori.

	 La aceeaşi concluzie au ajuns şi asigurătorii care 
consideră că procesul aderării va declanşa o intensificare a 
concurenţei, căreia companiile internaţionale îi vor face faţă 
mai uşor, având în vedere capacitatea investiţională sporită 
de care beneficiază, conform Preşedintelui BCR Asigurări, 
Mihai TECĂU.

	 În sprijinul celor de mai sus vine şi un recent 
sondaj realizat de către 1asig.ro, cel mai cunoscut portal 
de asigurări din România: 88,4% dintre vizitatorii care au 
participat la sondaj consideră că afluxul asigurătorilor 
europeni va avea efecte asupra pieţei asigurărilor prin 
creşterea concurenţei.

	 Competiţia nu este apreciată la fel de către toţi 
specialiştii, chiar Preşedintele UNSAR - Uniunea Naţională 
a Societăţilor de Asigurare şi Reasigurare din România, 
Cristian CONSTANTINESCU, afirmând în numeroase ocazii 
că piaţa asigurărilor va fi influenţată de o concurenţă 
scăzută comparativ cu celelalte domenii ale economiei. 
Cristian CONSTANTINESCU, care este şi Directorul General 
al celei mai mari societăţi româneşti de asigurare, ALLIANZ-
ŢIRIAC Asigurări, îşi susţine punctul de vedere prin prisma 
faptului că piaţa de profil este dominată de segmentul auto, 
care necesită o prezenţă locală şi reprezentanţe teritoriale.

Nihil Sine Lex
	 În pregătirea aderării la structurile europene 
s-au produs  o serie întreagă de schimbări legislative care 
au avut în vedere armonizarea cu acquis-ul comunitar. 
Însă consecinţele pentru piaţă se vor cuantifica abia la 
finele anului 2007, căci, conform Preşedintelui OMNIASIG, 
Constantin TOMA, oportunităţile specifice oferite de 
modificarea cadrului legislativ – introducerea obligativităţii 
de noi produse de asigurare de răspunderi profesionale şi 
creşterea limitei minime a acoperirii la anumite asigurări de 
răspundere profesională – îşi vor pune amprenta asupra 
viitorului.

	 Compania pe care o conduce face parte din 
Grupul VIENNA Insurance, alături de UNITA, AGRAS şi 
OMNIASIG Life.

	 Principalele oportunităţi derivă din schimbările 
de ordin legislativ, şi au în vedere domeniul tot mai mare al 
asigurărilor obligatorii, impuse de Comunitatea Europeană, 
declară Ioan VREME, Director General Adjunct în cadrul BT 
Asigurări.

	 Intrarea în UE reprezintă totodată şi o garanţie a 
investitorilor şi clienţilor multinaţionali în ceea ce priveşte 
respectarea principiilor europene. România face parte 
acum dintr-o piaţă cu orizonturi mult mai largi, cu multe 
oportunităţi, guvernată de legile liberei competiţii care 
sunt reglementate după principiii europene.

	 Toate acestea nu pot conduce decât la creştere, 
stabilitate şi profesionalizare, traduse în beneficii cres­
cute, relevante pentru consumatori, susţine Theodor 
ALEXANDRESCU, Director General AIG Life, o companie de 
asigurări de viaţă care mizează pe dezvoltarea segmentului 
pensiilor private.

Brokeri europeni
	 Este evident faptul că industria asigurărilor a 
trecut printr-o serie de transformări menite a o pregăti 
pentru comunitatea europeană, aşa cum este clar că 
schimbările majore de abia acum încep să se producă. 
Competiţia în creştere de la nivelul industriei va conduce şi 
la îmbunătăţirea serviciilor de brokeraj. Şi din acest punct 
de vedere este clar că societăţile care nu se vor alinia la 
această tendinţă vor dispărea.

	 Unii dintre marii câştigători ai faptului că zeci 
de companii de asigurare din Europa au notificat CSA în 
vederea desfăşurării activităţii în România sunt brokerii, 
căci mulţi asigurători europeni vor apela la serviciile 
lor, evitând astfel cheltuielile mari aferente construirii şi 
întreţinerii unei reţele teritoriale. 

	 Totodată, brokerii vor avea de câştigat de pe urma 
integrării prin faptul ca vor exista mai multe oportunităţi 
de afaceri în plan economic general. Cristian FUGACIU, 
Director General al biroului MARSH în România, subliniază: 
Consultanţa de risc va avea un rol foarte important, estimările 
arătând o evoluţie ascendentă a acestui domeniu. Tocmai 

Angela TONCESCU
Preşedinte CSA

> Consider că un mare potenţial 
de creştere îl vor avea pe termen 
lung asigurările corporate, dedicate 
agenţilor economici, fie că vorbim 
despre producători sau de prestatorii 
de servicii. 
	 Totodată, ca o consecinţă a 

aderării la UE, importante fonduri post-aderare vor fi alocate 
pentru diferite domenii de activitate. Proiectele finanţate din 
astfel de fonduri vor avea implicit şi o componentă de asigurare, 
mai ales dacă este vorba despre investiţii în agricultură sau în 
infrastructură. Asigurările de sănătate au, de asemenea, un mare 
potenţial de creştere şi, în funcţie de decizia forului legislativ, 
asigurările de locuinţe.

Bogdan ANDRIESCU

Preşedinte UNSICAR

> După 1 ianuarie 
2007,  brokerii de asigurare vor avea un rol deosebit 
de important în ceea ce priveşte dezvoltarea pieţei 
asigurărilor 

Piaţa Asigurărilor
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de aceea, MARSH a şi realizat un studiu ce viza identificarea 
riscurilor legate de aderare, care afectează companiile în ge­
neral.

	 Creşterea rolului brokerilor de asigurare va trebui 
să fie dublată şi de o creştere a calităţii serviciilor oferite cli
enţilor. Astfel, brokerii vor evolua de la nivelul de canal de 
distribuţie şi intermediar între asigurător şi client la cel de 
consultant, care oferă servicii complexe de management al 
riscului în beneficiul clientului. Estimez o creştere importantă 
a rolului brokerilor de asigurare, a profesionalismului şi 
calităţii serviciilor [...] căci potenţialul de dezvoltare este 
extrem de ridicat, afirmă Dumitru CERĂCEANU, Preşedinte 
ASIBAN.

	 Piaţa de brokeraj se poate lăuda cu faptul că 
cei mai mari jucători internaţionali au fost prezenţi în 
plan local încă de la începutul asigurărilor în România; 
cu toate acestea, sunt mulţi brokeri, în afară de cei care 
au notificat deja CSA, care vor dori să intre pe piaţă, 
informând organismul de supraveghere, reglementare şi 
control că doresc să îşi desfăşoare activitatea pe teritoriul 
ţării noastre. Considerăm că societăţile care intenţionau să 
vină au făcut deja acest lucru, declară Bogdan ANDRIESCU, 
Preşedinte UNSICAR - Uniunea Naţională a Societăţilor 
de Consultanţă şi Intermediere în Asigurări din România, 
care însă accentuează că UNSICAR, uniunea profesională 
pe care o conduce, în calitate de membru BIPAR (Bureau 
International des Producteurs d’Assurances et de 
Réassurances - n. red.), este deschisă companiilor de 

intermediere care vor să opereze începând din acest 
moment pe piaţa românească.

Implicaţiile aderării la UE
	 Nu aş îndrăzni să mă gândesc la integrare, ci doar 
la aderare, pentru moment, apreciază unul dintre managerii 
de top cu care am discutat. 

	 Diferenţa este dată de faptul că mai sunt multe 
de făcut, după cum precizează Dumitru CERĂCEANU: 
Există un ecart încă mare între „de iure” european şi „de facto” 
românesc în asigurări, între nivelul european al ratei daunei 
şi nivelul primelor plătite „din buzunarul românilor”, între 
know-how-ul vestic şi „las’că merge”-ul autohton. 

	 Este de aşteptat ca piaţa să devină mai tehnică, 
apreciază Directorul General al GENERALI, Tudor 
MOLDOVAN, referindu-se la impactul pe care birocraţia 
şi noile regulamente care trebuie respectate îl vor avea 
asupra activităţilor curente. Mai mult, raportările care vor 
trebui făcute către autorităţi şi către public vor complica 
modul de desfăşurare a activităţii, în 2007, afirmă acesta.

	 Practic, procesul de aliniere a pieţei locale la 
normele specifice industriei asigurărilor (precum modul 
de raportare al informaţiilor financiare, modul de calcul 
al 

solvabilităţii, cerinţele specifice impuse pentru practicarea 
anumitor tipuri de asigurări) poate genera probleme de 
adaptare la cerinţele post-aderare pentru unii operatori din 
piaţă, menţionează Constantin TOMA. 

PRIMM: Ca şi în celelalte ţări CEE care au aderat la UE, la 
scurt timp după consfinţirea apartenenţei noastre la spaţiul 
UE, a început aşa-numita “cursă a notificărilor”. Nume im-
portante sau mai puţin cunoscute din lumea europeană 
a asigurărilor şi-au anunţat intenţia de a opera pe piaţa 
românească. Din experienţa Dumneavoastră, care credeţi 
că va fi impactul acestui fenomen? 

Alex TODERICIU: Piaţa asigurărilor din România se eviden
ţiază la această oră, între altele, şi printr-un paradox 
“comercial”: interesul crescut al operatorilor străini pentru 
posibila colectare a unui volum relativ scăzut de prime, 
activitate acompaniată însă de costuri considerabile şi de 
un enorm efort organizatoric. Într-o serie de cazuri, întreaga 
piaţă românească de profil nu se compară nici măcar cu o 
zecime din cifra de afaceri a unei societăţi din Hamburg 
sau Köln. Şi cu toate acestea, parcurgerea ipoteticului 
“drum spre Canossa” a început să fie interesantă pentru 
asigurătorii din Germania. Astfel, orice nou jucător intrat 
în piaţă este util pentru relansarea acesteia şi trebuie să se 
bucure de respect chiar dacă proiectul său ar putea consta 
(deocamdată) în simpla prezenţă în România. Eu mi-aş 
îngădui să vorbesc astfel nu despre o “cursă a notificărilor”, 
ci mai degrabă despre o “cale a notificărilor”, înlesnită - după 
cum se ştie - de apartenenţa României la UE. Pe această 
“cale” care conduce la client, acele nume importante sau 
mai puţin cunoscute din lumea europeană a asigurărilor se 
vor întâlni bineînţeles şi cu... CSA-ul. O instituţie necesară, 
care a început să-şi câştige credibilitatea. Urmează însă un 
nou paradox, de data aceasta unul “structural”: autoritatea 
de supraveghere se confruntă cu “notificări” din partea unor 
companii străine, asupra activităţii cărora ea nu mai are atât 
de multe de spus ca şi în trecut. Astfel, în timp ce în cazul 

	 Dr. Alex Todericiu, Consultant de afaceri certificat de autorităţile 
oraşului Viena, jurnalist la prestigioase ziare şi reviste austriece şi germane a 
consiliat societăţi de asigurări din România. Pentru această activitate, a primit, în 
2003, diploma specială a Revistei Primm. În prezent, este colaborator al firmei de 
management şi consultanţă EAPP Ltd. (www.eapp.biz)

Ce spun
experţii

Piaţa Asigurărilor
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	 Ca şi pentru multe alte industrii, una dintre 
implicaţiile aderării va fi creşterea primelor, spre “bucuria” 
consumatorilor finali. Asigurările nu fac excepţie, spun 
puţinii specialişti care s-au încumetat sa dea curs, prin 
declaraţiile făcute, curiozităţii reprezentanţilor mass-
media. Preţurile pe piaţa europeană de profil sunt mult mai 
mari comparativ cu media românească. Spre exemplu, preţul 
unei asigurări CASCO ar trebui majorat de trei ori dacă luăm 
în considerare faptul că, în România, frecvenţa daunelor este 
de 60% comparat cu mai puţin de 25% în Vest, avertizează 
Cristian CONSTANTINESCU.

	 În acelaşi timp, românii plătesc mai puţin şi la 
asigurările property, având în vedere că ţara noastră este 
printre cele mai expuse la riscuri naturale.

	 Producerea unui cutremur ar da peste cap sistemul 
preţurilor la asigurările de locuinţe, este de părere Mihai 
TECĂU. Pe de altă parte, în ceea ce priveşte asigurările 
de viaţă, tarifele s-ar putea reduce, opinează Bogdan 
ANDRIESCU, care argumentează acest fapt prin creşterea 
portofoliului principalilor asigurători.

Concluzii? Nu există!
	 Pentru moment, trebuie să precizăm că nimeni 
nu poate estima cu exactitate nici câţi asigurători vor veni, 
nici cât business vor face, deci nici care vor fi consecinţele 
asupra companiilor deja existente. 

	 Ceea ce este însă clar constă în aceea că o piaţă 
cu 22 milioane de locuitori, cu un potenţial semnificativ 

Constantin TOMA

Preşedinte OMNIASIG

> Presiunea 
concurenţei determinată de accesul liber pe 
piaţa autohtonă şi de intrarea în România a 
unui număr mare de firme europene va genera 
grupări semnificative de forţe, fuziuni, alianţe şi 
achiziţii între operatorii locali.

CSA, evitarea procedurii autorizării ar putea crea un avantaj 
temporal pentru societăţile care aleg respectiva cale, CSSPP 
merită să-i fie dată “o şansă”. Procedura administrativă de 
obţinere a autorizaţiei din partea CSSPP ar putea contribui 
la creşterea încrederii cetăţeanului în activitatea unei 
instituţii româneşti care girează pe cea a administratorului 
unui viitor Fond privat de pensii. Activitatea CSSPP ar putea 
să devină, în aceşti primi ani, importantă pentru piaţa 
care se formează acum, un adevărat barometru pentru 
creşterea încrederii publicului în siguranţa ofertei care va 
urma să apară. Astfel, ar putea creşte şi apetitul publicului 
faţă de produsele de asigurare, accesibile mai uşor decât 
în trecut.

PRIMM: Între companiile de asigurări, care şi-au declarat 
deja intenţia de a opera în România, se află şi 4 entităţi ger-
mane: ALLIANZ VERSICHERUNGS - AKTIENGESELLSCHAFT; 
AXA VERSICHERUNGS AKTIENGESELLSCHAFT; EULER 
HERMES KREDITVERSICHERUNGS - AKTIENGESELLSCHAFT; 
VHV ALLGEMEINE VER SICHERUNG AG. Consideraţi că există 
un interes consistent din partea operatorilor germani pen-
tru piaţa românească? Dacă da, către ce linii de business 
credeţi că se îndreaptă acesta în cea mai mare măsură?

A.T.: Am reprezentat, în ultimele şase luni, o companie 
internaţională de consultanţă şi lobby-ing, EAPP Ltd. (vezi 
www. eapp.biz ) la diverse întâlniri cu trei societăţi din Top-
10 al operatorilor germani. Mi-a revenit misiunea ca, alături 
de avocatul Radu N. Cocea, reprezentant al Cabinetului de 
avocaţi Cocea, de un specialist al unei cunoscute bănci de 
investiţii şi de un actuar londonez, să prezint interlocutorilor 
atractivitatea unei pieţe în mare parte necunoscută acesto-
ra. Apariţia posibilităţii de a administra Fonduri private de 

pensii în România, în special în ceea ce priveşte Pilonul II şi 
anume sistemul pensiilor administrate privat, este pe cale 
să devină “hit-ul” primăverii 2007, fiind însă privită de către 
executivii acestor firme, cu ghilimelele de rigoare, desigur, 
mai degrabă ca o oportunitate de marketing decât ca o 
şansă reală de business, profitabil şi cuantificabil. Sunt deci 
convins că există un interes consistent al acestor operatori 
pentru România, pentru o piaţă care se va diversifica şi în 
care anumite “monopoluri” locale vor dispărea. 

	 Lista firmelor germane nu se va opri la societăţile 
enunţate mai sus. Vom asista probabil la regionalizarea 
interesului unor noi jucători, operatori cunoscuţi în ţările 
lor de origine, care probabil se vor concentra asupra unor 
provincii istorice şi nu-şi vor mai coordona activităţile 
doar de la Bucureşti. Cred că un oraş universitar, precum 
Clujul, unde funcţionează şi o bancă românească cu re-
zultate excepţionale în sectorul IMM-urilor, va ajunge să 
concureze Bucureştii în ceea ce priveşte administrarea fon-
durilor private de pensii. EAPP Ltd. pregăteşte o reuniune 
internaţională de specialitate pentru vara acestui an, la 
Cluj. Pe termen mediu (3-5 ani), cred, de asemenea, că vom 
asista la aspirarea unor societăţi existente în piaţă, relansa-
rea astfel obţinută permiţând creşterea reală a interesului 
cetăţenilor faţă de noi produse de asigurări, altele decât 
cele obligatorii sau cele de sănătate. După o perioadă 
“austriacă”, sper să asistăm şi la una europeană şi astfel, de 
ce nu, la investiţii sporite din partea unor firme cu sediul în 
Germania. 

D.G.

Piaţa Asigurărilor

de creştere, nu trebuie să lipsească de pe harta nici unui 
asigurător. De asemenea, este cert că doar calitatea 
serviciilor, raportul preţ-calitatea serviciilor oferite, 
promptitudinea în plata daunelor, managementul relaţiei 
cu clienţii pot salva puţinele societăţi cu capital românesc. 
Şi, nu în ultimul rând, inovaţia...
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Interviu

Interviu cu 

Gabor KEPECS
Director General, AEGON Europa Centrală şi de Est

PRIMM: AEGON este un jucător important la nivel 
internaţional. Totuşi, nefiind prezent în România până în 
prezent, nu este foarte cunoscut aici. În acest sens, am dori 
să ne furnizaţi câteva informaţii pe care le consideraţi im-
portante, privitor la  compania dumneavoastră.

Gabor KEPECS: AEGON este o companie cu o vastă 
experienţă în trei domenii de activitate: asigurări de viaţă, 
pensii private şi asset management. Acestea sunt com
petenţele noastre fundamentale, iar activitatea grupului 
gravitează în jurul acestora.
	 AEGON a apărut, funcţionând sub această 
titulatură, în 1983, dar rădăcinile sale pot fi regăsite în 
perioada în care compania acorda beneficii de înmormân-
tare modeste, pentru ca familiile să-şi poată permite o ce
remonie decentă. Acest tip de fonduri este considerat pre-
cursorul asigurărilor de viaţă moderne. Cu toate că AEGON 
a început ca o companie mică, locală, dacă ne uităm astăzi, 
2/3 din venituri provin din Statele Unite şi o altă mare parte 
din Marea Britanie şi Olanda. Cred că este important de 
ştiut că o parte din ce în ce mai semnificativă din venituri 
provin din pieţele emergente, cum ar fi: Sudul şi Estul Eu-
ropei, China, Taiwan. Deci încercăm să ne extindem activi-
tatea pe diferite pieţe şi este, de asemenea, semnificativ că 
ţările din Sudul şi Estul Europei au fost mai importante în 
ultimii 5 ani, decât în perioada premergătoare.
	 Fiecare companie multinaţională are propria 
abordare a noilor pieţe pe care intră, iar AEGON, ca 
multinaţională, nu diferă foarte mult în acest sens. Diferenţa 

constă în faptul că noi considerăm că experienţa locală 
este foarte importantă şi poate contribui esenţial la suc-
cesul companiei. Deci coroborăm fundamentul financiar 
puternic care ne conferă putere globală cu managementul 
local. Dacă luaţi în considerare operaţiunile noastre din 
Cehia, Polonia sau Ungaria, veţi observa că în toate aceste 
ţări avem management local. Aceasta este combinaţia 
necesară: management local, cunoştinţe locale şi puterea 
globală. Am decis să importăm acest model şi pe piaţa din 
România.

PRIMM: Ce ne puteţi spune despre operaţiunile din ţările 
Central şi Est-Europene?

G.K.: Am intrat în Polonia anul trecut, cu o achiziţie. Acest 
lucru înseamnă că acest an este primul în care operăm pe 
această piaţă, dar compania preluată are deja cinci ani de 
experienţă şi o poziţie solidă pe piaţa poloneză. De la an la 
an, evoluăm, iar primul raport semestrial pe anul trecut ne 
arată că ne plasăm pe locul doi în topul asigurătorilor din 
Polonia.
	 Dacă este să ne uităm la alte ţări, putem vedea că 
în Ungaria nu suntem chiar atât de tineri. Am început în 
1992 şi suntem o companie puternică pe segmentele de 
asigurări de viaţă, de locuinţe şi pensii private. Suntem pe 
locul doi în topul fondurilor de pensii, având 600.000 de 
membri, tot pe doi suntem şi în ceea ce priveşte asigurările 
de viaţă şi controlăm şi 36% din piaţa asigurărilor de 
locuinţe. În Slovacia am început în 2004 şi am intrat pe 
piaţa pensiilor în 2005, astăzi plasându-ne  pe locul trei 
într-o piaţă extrem de disputată. În ceea ce priveşte Cehia, 
am intrat pe această piaţă în urmă cu şase luni, deci este o 
operaţiune nouă, şi am decis să abordăm şi piaţa pensi-
ilor.

PRIMM: Care consideraţi a fi diferenţele dintre aceste ţări, 
în ceea ce priveşte comportamentul clienţilor?

G.K.: Este o întrebare foarte bună, pentru că acesta diferă 
destul de mult de la ţară la ţară. Bineînţeles că dacă facem 
o comparaţie pe Pilonul II, nu am putea observa foarte 
multe, întrucât oamenii vin pentru că sunt obligaţi şi, la 
urma urmei, nu sunt banii lor, deci nici decizia nu este a lor. 
Pe de altă parte, există câteva semnale din pilonul obliga-
toriu care merită menţionate. Astfel, se întâmplă deseori ca 
oamenii să aibă mai mare încredere în acest pilon, decât au 
politicienii. Să luăm exemplul Ungariei, unde 85% din 

	 > Luna ianuarie a adus un nou actor important pe pieţele de servicii financiare din România: AEGON N.V., grup 
financiar înregistrat în Olanda, cu un prestigiu bine stabilit în domeniul asigurărilor de viaţă, pensiilor private şi managementului 
investiţiilor. Banca TRANSILVANIA şi AEGON au semnat un acord pentru înfiinţarea unei companii de pensii private în România.  
În plus, AEGON va înfiinţa în România o companie de asigurări de viaţă care va utiliza reţeaua de distribuţie a băncii. 
	 Despre experienţa acumulată deja de grupul olandez pe pieţele Europei Centrale şi de Est am purtat o discuţie 
edificatoare cu managerul afacerilor AEGON din regiune.

> Un nou competitor 
care vizează poziţiile de 

top intră pe piaţa 
românească



Interviu

> Eu am acelaşi mesaj oriunde m-aş duce: 
trebuie să fii mare. Dacă eşti un jucător 
important vei atrage personal calificat, iar 
asigurările se bazează foarte mult pe 
resursele umane. 

9FEBRUARIE - MARTIE



10 Anul IX  - Numărul 1/2007     46

populaţia de până în 45 de ani a intrat în sistem fără nici o 
presiune. În Slovacia, întâlnim acelaşi procent, 85%. În Po-
lonia, s-a depăşit deja acest procent. Oamenii preferă pen-
siile private pentru că le consideră ca pe o afacere proprie.
	 Pe partea asigurărilor de viaţă, lucrurile stau 
puţin altfel. În Ungaria, oamenii au fost foarte reticenţi la 
început, dar în ultimii cinci ani, tot mai mulţi au început să 
cumpere poliţe de viaţă. Bineînţeles că şi industria 
asigurărilor de viaţă s-a dezvoltat ca atare, oferind acum 
produse mai interesante şi mai diverse. În ceea ce priveşte 
Polonia, aceasta are o piaţă imensă pentru asigurările cu 
primă unică. Acest lucru este valabil, în parte, şi pentru Un-
garia. Ratele de creştere au doi digiţi în fiecare an, iar eu 
cred că în acest ritm asigurările de viaţă vor intra şi pe piaţa 
economiilor personale. În Cehia se simte o abordare oare-
cum conservatoare. Cehii au mare grijă de banii lor, e o 
atitudine diferită. Dar toate aceste pieţe cresc rapid, este 
foarte normal ca rata de creştere a asigurărilor de viaţă în 
ultimii 15 ani să fie foarte înaltă. Bineînţeles că această 
creştere se datorează penetrării reduse, comparativ cu Ves-
tul Europei… 
	 Dacă luăm exemplul Cehiei, Ungariei sau Polo-
niei, sunt cu mult în urma standardelor occidentale, dar au 
atins deja o pondere de 3% din PIB, faţă de 6 - 7% în restul 
Europei, cu menţiunea că acum 15 ani era în jur de 1% din 
PIB. Deci acestea sunt realizări importante. Cred cu tărie că 
în România, în 5-10 ani, penetrarea va fi cel puţin dublă faţă 
de acum. Va fi efectul normal al factorului economic, care 
are o rată mare de creştere şi reprezintă sursa unui nivel de 
trai mai bun, aşadar comportamentul populaţiei faţă de 
economisire se va schimba, iar pensiile şi asigurările de 
viaţă vor avea numai de câştigat.

PRIMM: În mod obişnuit, AEGON intră pe pieţele Central şi 
Est-Europene prin operaţiuni în asigurările de viaţă, de 
locuinţă şi în pensii. Acum un an aţi anunţat o schimbare, 
înlocuirea asigurărilor de locuinţă cu operaţiunile de asset 
management. Vă rugăm să comentaţi.
G.K.: În momentul în care am intrat pe piaţa din Ungaria, 
am găsit personal cu experienţă în asigurările non-life şi 
toată lumea a fost de acord că ar fi bine să păstrăm şi acest 
segment de activitate, pentru că ar fi profitabil atât pentru 

prezent, cât şi pentru viitor. Adevărul este că AEGON nu are 
aceeaşi experienţă pe acest segment ca în life, pensii şi as-
set management. Suntem operatori majori în Olanda şi 
Ungaria, dar nu este destul pentru a fi în competiţie cu 
ceilalţi jucători de pe piaţă. Pe de altă parte, asigurările de 
locuinţe sunt o posibilitate oriunde, dar depinde de dez-
voltarea pieţei. Eu am acelaşi mesaj oriunde m-aş duce: 
trebuie să fii mare pentru cel puţin două motive. În primul 
rând, dacă eşti un jucător important vei atrage personal 
calificat, iar asigurările se bazează foarte mult pe resursele 
umane. În al doilea rând, dacă nu eşti destul de mare nu 
poţi să fii eficient, iar dacă nu eşti eficient, nu poţi concura 
cu succes.
	 Noi investim în asigurările de locuinţe doar dacă 
se preconizează o creştere rapidă şi doar dacă sunt însoţite 
de pensii şi asigurări de viaţă, în aşa fel încât să ne servim 
clienţii cât mai bine. Dar scopul nostru pentru următorii 
cinci ani este să ne axăm pe asigurări de viaţă, pensii şi as-
set management, pentru că în ultimii patru ani am reuşit 
să dublăm activele pe care le avem în această regiune şi 
cred că este mai bine să rămânem la acest tip de business, 
decât să explorăm altele unde nu suntem la fel de 
eficienţi.

PRIMM: De asemenea, v-aţi schimbat opţiunea de la 
achiziţii la greenfield...
G.K.: În anii 1990,  strategia grupului era de a face achiziţii. 
Dacă vrei să fii mare trebuie să faci achiziţii, pentru că, dacă 
începi operaţiuni greenfield, eşti, în plan imediat, mic. Aceasta 
a fost o strategie clară. În 2001-2002, mi-am întrebat colegii 
din Consiliu cum să abordăm piaţa Sud-Est Europeană, 
pentru că era clar că nu existau multe companii de vânzare 
care să ne convină, mai ales în asigurările de viaţă sau pensii. 
Următoarea întrebare a fost dacă să abandonăm aceste 
pieţe sau să ne adaptăm abordarea. Am fost cu toţii de 
acord să începem greenfield în Slovacia, Cehia şi România.
	 În Ungaria, avem deja o echipă de experţi, pentru 
că activăm pe această piaţă de mult timp. M-am gândit ca, 
pe măsură ce intrăm în alte ţări, să creez şi acolo o echipă 
de experţi şi să ne unim forţele. Poate că actuarii cei mai 
buni se găsesc în Cehia, sau dezvoltătorii de produse sunt 
mai pricepuţi în Polonia, poate că administratorii români 
sunt cei mai buni din zonă, deci dacă lucrăm împreună şi 
facem schimb de informaţii, atunci operaţiunile greenfield 
pot avea succes. Aşa am şi făcut, din Ungaria am exportat 
produsele de viaţă către Slovacia, în Slovacia am dezvoltat 
anumite produse pe care le-am transferat, şi aşa mai de-
parte. Aşa îmi place să operez. Acest lucru se întâmplă în 
orice sector de activitate: de la IT, dezvoltare de produse, 
la vânzări şi training. În vânzări este totuşi cel mai greu de 
transferat, pentru că acest segment este foarte strâns legat 
de piaţă, iar pieţele diferă una de alta.

PRIMM: Este corect să afirmăm că Ungaria este centrul 
operaţiunilor AEGON, în Europa Centrală şi de Est?
G.K. N-aş spune asta. Eu am biroul în Ungaria, dar dacă ne 
uităm la echipa noastră de astăzi, operatorul IT este ceh, în 
echipa care dezvoltă produsele avem polonezi şi cana-
dieni. Aş spune că e o echipă internaţională. Aş vrea să am 
români în departamentul de bancassurance, în echipa mea. 
Spre exemplu, anul trecut şi anul acesta am avut întâlniri 
pentru a discuta despre strategia noastră şi au asistat repre
zentanţi din toate ţările. Cred cu adevărat în această abor-
dare, pe care am întâlnit-o în grup. Îmi place această atitu-
dine, poate de aceea am rămas atât de mult timp în cadrul 
acestei companii, mai exact 15 ani.

Daniela GHEŢU

> Fiecare companie multinaţională are propria abordare a noilor 
pieţe pe care intră, iar AEGON, ca multinaţională, nu diferă foarte 
mult în acest sens. Diferenţa constă în faptul că noi considerăm că 
experienţa locală este foarte importantă şi poate contribui esenţial 
la succesul companiei.

Gabor KEPECS a vizitat redacţia publicaţiilor PRIMM

Interviu
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Reasigurări

> Luna cadourilor este o sintagmă care, aproape oriunde în lume, defineşte perioada sărbătorilor de iarnă, 
în special luna decembrie. Totuşi, în fiecare an, pentru profesioniştii din întreaga lume, această sintagmă 
pierde din relevanţă în cursa cu o altă definiţie: sezonul reînnoirilor. Sezon, pentru că de cele mai multe ori 
depăşeşte limitele lunii decembrie, extinzându-se şi pe parcursul lui ianuarie.
	 Cât despre reînnoire, aceasta nu are deloc legătură cu posibilele asocieri romantice cu momentul 
trecerii într-un nou an, fiind o operaţiune care nu de puţine ori solicită la maximum talentul negociatorilor şi 
epuizează resursele nervoase ale tehnicienilor – reînnoirea contractelor de reasigurare. Ce fel de cadouri a 
adus sezonul 2006 – 2007 operatorilor implicaţi? Iată, în continuare, câteva posibile răspunsuri.

Calm aparent?

Daniela GHEŢU
Director Editorial
Publicaţiile PRIMM

	 După şocurile succesive resimţite de industria 
reasigurărilor pe parcursul anilor 2004 – 2005, anul 2006 a 
adus, cel puţin pe teritoriul Europei, un moment de calm, 
lipsit de evenimente meteorologice majore, dând astfel 
reasigurătorilor răgazul necesar pentru a recupera din 
pierderile anilor trecuţi, echilibrându-şi resursele de capital. 
Cedentele au valorificat, de asemenea, acest „armistiţiu” cu 
forţele naturii pentru a implementa programe din ce în ce 
mai sofisticate de management al riscurilor. Ca efect, se-
zonul de reînnoiri din debutul anului 2007 s-a dovedit, pen-
tru mulţi asigurători direcţi, mai puţin costisitor decât pre
cedentele. Aceasta este perspectiva pe care o creionează 
specialiştii WILLIS Re, ca o concluzie a sezonului de reînnoiri 
2006 – 2007, în raportul publicat în ianuarie 2007, Willis 
Re 1st View: The Tipping Point?  
	 Peter HEARN, CEO, WILLIS Re, semnatarul mate
rialului amintit, adaugă: Această tendinţă favorizează o 
ascuţire a competiţiei şi, ca rezultat, clienţii noştri au sesizat o 
stabilizare sau chiar reducere a costurilor de reasigurare deşi, 

în fapt, magnitudinea, diversitatea şi complexitatea riscurilor 
la care sunt expuşi zi de zi nu s-au redus. Statisticile realizate 
de WILLIS Re arată că ratele de reasigurare s-au menţinut, 
în general, constante sau chiar au înregistrat reduceri de 5 
– 10%. Excepţie fac liniile de asigurare Nord americane aso-
ciate riscurilor de catastrofă naturală şi acoperirile multi -
teritoriale oferite regiunilor expuse la vânturile puternice 
specifice Europei de Nord.

Repere europene 2006
	 Cum poate fi caracterizat anul 2006 din punctul 
de vedere al industriei europene a reasigurărilor? 
	 O primă sursă este raportul întocmit de specialiştii 
de la BENFIELD Ltd., Global Reinsurance Market Review: 
Pick‘n’ Mix (ianuarie, 2007). Potrivit acestora, Europa a 
traversat, în 2006, un an relativ blând în ceea ce priveşte 
catastrofele naturale. Iarna grea a începutului de an, cu nin-
sori foarte abundente, a reprezentat fenomenul natural cu 
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Fig. 1.  Cotaţiile de primă practicate pentru liniile de property - catastrofă

Sursa: BENFIELD Ltd., Global Reinsurance Market Review: Pick‘n’ Mix (ianuarie, 2007)
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cel mai mare impact. Urmările sale au fost resimţite în spe-
cial în Austria, unde numeroase proprietăţi rezidenţiale au 
suferit daune, în special prin prăbuşirea acoperişurilor. Fur-
tunile au reprezentat o sursă mai degrabă modestă de 
pierderi, în pofida celor câteva mini-tornade care s-au ma
nifestat de-a lungul anului, cea mai importantă dintre 
acestea afectând Nordul Londrei, în decembrie. Cât priveşte 
inundaţiile, acestea s-au manifestat preponderent la în-
ceputul lui 2006, afectând substanţial zonele situate pe 
cursul mijlociu şi inferior al Dunării. Ca urmare, România şi 
Austria sunt singurele ţări pentru care preţurile reasigurării 
pentru liniile de asigurări la proprietăţi au crescut faţă de 
anul anterior. În restul Europei, cotaţiile au rămas constante 
sau au scăzut cu până la 15%, recordul absolut în această 
direcţie fiind înregistrat de Italia, pentru care scăderea 
cotaţiilor a atins 30% (Figura1). Iată câteva dintre cele mai 
importante tendinţe reliefate de raportul amintit, cu privire 
la sezonul de reînnoire a contractelor de asigurare 2006-
2007:

• capacitatea disponibilă din abundenţă a determinat, cu 
excepţiile menţionate anterior, scăderea cu 5–10% a 
cotaţiilor pentru asigurările CAT;

• preţurile reasigurării pentru liniile de accidente şi pentru 
răspunderea civilă generală au înregistrat, de asemenea, un 
trend preponderent descrescător;

• cotaţiile pentru răspunderea civilă auto şi răspunderea 
civilă industrială au crescut pe aproape toate pieţele euro-
pene, în diferite proporţii, capacitatea disponibilă pentru 
această din urmă clasă fiind extrem de redusă în urma 
renunţării multor companii de reasigurare la practicarea 
acestei linii de afaceri;

• pentru unele pieţe, în special cea franceză, s-a evidenţiat 
o tendinţă de uşoară relaxare a restricţiilor şi excluderilor 
prevăzute în poliţe, mai ales în ceea ce priveşte acoperirea 
riscului de terorism;

• stabilitatea financiară a reasigurătorilor a continuat să re
prezinte un criteriu de referinţă în afaceri, majoritatea 
cedentelor preferând alegerea unor reasigurători apreciaţi 
cel puţin cu un rating A-;

• multe cedente au apelat într-un grad sporit la serviciile 
brokerilor de reasigurare, în dorinţa de a avea acces atât la 
competenţa tehnică specifică acestor operatori, cât şi la di
versificarea plasamentelor pe care aceştia o pot gestiona.

ECE – un caz special?
	 Firesc, ni s-a părut interesant să aflam care a fost 
specificul pieţelor din zona Central şi Est-Europeană. Docu-
mentele elaborate de cei doi brokeri internaţionali citaţi 

ne-au furnizat câteva informaţii relevante 
şi la acest capitol. Astfel, se pare că tendinţa 
dominantă în ceea ce priveşte liniile de 
asigurare tip property a fost, şi pentru 
pieţele CEE, una de scădere a preţurilor în 
limite cuprinse între 10% şi 20%. Se face 
remarcată, de asemenea, din ce în ce mai 
pregnant, o abordare regională în favoarea 
programelor multi-risc sau multi-naţionale, 
unele companii reuşind să cumpere pe 
aceste baze o capacitate de circa 1 miliard 
euro. Istoria daunalităţii a cântărit greu, de 
această dată, în ceea ce priveşte cotaţiile 
pe contracte Risk XL, cu reduceri de 10% 
până la 20% pentru programele care nu au 
înregistrat daune. O excepţie notabilă de 
la acest trend general este reprezentată de 
Rusia, ţară în care cedentele, care au înregistrat un volum 
ridicat de daune, s-au confruntat cu o mărire a cotaţiilor 
Risk XL, pentru liniile property, de până la 70%.
	 Daunalitatea a influenţat în mare măsură şi 
cotaţiile pentru răspunderea civilă auto. Dacă pentru Polo-
nia s-au consemnat reduceri de până la 20% ale cotaţiilor, 
în alte cazuri preţurile au urcat chiar şi cu 15% în funcţie de 
istoria proprie în ceea ce priveşte daunele plătite.
	 Cât priveşte răspunderea civilă generală, s-a evi
denţiat o opţiune clară pentru contractele non-pro
porţionale. În timp ce reasigurătorii oferă condiţii din ce în 
ce mai cuprinzătoare, afacerile generate de aceste linii de 
asigurare dau rezultate din ce în ce mai bune.

România – o ţară interesantă pentru reasigurători
	 Desigur că, dincolo de interesul profesional ge
neral, interesul nostru s-a îndreptat în cel mai înalt grad 
către condiţiile cu care se întâlnesc pe piaţa internaţională 
a reasigurărilor cedentele din România. Am solicitat un 
punct de vedere specialiştilor din România, cei care se con
fruntă direct cu efectele tendinţelor evoluţiilor internaţionale 
şi cu condiţionările impuse de specificul pieţei autohtone 
de asigurări. Respondenţii noştri au fost de acord asupra 
faptului că singura trăsătură care individualizează sensibil 
condiţiile întâlnite de cedentele româneşti este expunerea 
ridicată a ţării noastre la riscul seismic.
	 Cornel TOMA, Director de Reasigurări, ALLIANZ-
ŢIRIAC: Nu mi se mai pare că ar exista deosebiri între reînnoi­
rile contractelor de reasigurare din piaţa românească faţă de 
alte pieţe Central - Est Europene. Abordarea, ca şi “tratamen­
tul” aplicat de reasigurători zonelor de riscuri urmează aceeaşi 
filozofie a globalizării. În afara pericolului major din România, 

Reasigurări

Cornel TOMA
Director de Reasigurare

Allianz - Ţiriac

Parametru Media pentru 1950 - 2000 Prognoză 2007

Furtuni de mare intensitate (numite) 9,6 14

Furtuni de mare intensitate (numite) - zile 49,1 70

Uragane 5,9 7

Uragane -zile 24,5 35

Uragane majore 2,3 3

Uragane majore - zile 5,0 8

Energie acumulată a cicloanelor 96,1 130

Activitate netă a cicloanelor tropicale 100% 140%

Prognoza uraganelor din Bazinul Atlantic pentru 2007
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activitatea seismică, ce conferă un anumit 
specific protecţiilor prin reasigurare, în rest 
totul este asemănător celorlalte pieţe. 
	 Specificul local îl constituie majorarea 
semnificativă, an de an, la nivelul pieţei, a 
necesarului de protecţie catastrofică pentru 
riscul de cutremur. Aici ar fi de discutat im­
pactul previzibil al fenomenului pe termen 
scurt, respectiv 2-3 ani, care, după părerea 
mea, nu se poate concretiza decât într-o ma­
jorare a cotaţiilor în asigurarea directă, chiar 
dacă acest lucru se va întâmpla gradual. 
Costul tot mai mare al reasigurării, datorat 
expunerii catastrofice tot mai mari, va trebui 
să fie acoperit din costul asigurării, în prezent 
neadecvat riscului. Decalajul dintre primele 
de asigurare şi expunerea la risc se măreşte 
continuu în defavoarea primelor.

	 Anton PETRE, Director de Reasigurări, ASIROM, 
adaugă: Există o opinie generală că în acest sezon de reînnoiri 
piaţa de reasigurare a fost “soft”, mai ales pentru anumite 
clase de riscuri şi, bineînţeles, în limitele permise de o piaţă 
matură. Este mai dificil de apreciat dacă această situaţie se va 
menţine, şi mai ales cât timp. Pieţele specifice, pe riscuri sau 
zone geografice, au o evoluţie ciclică, a cărei tendinţă poate fi 
modificată într-o perioadă relativ scurtă de timp, în situaţia în 
care apar evenimente deosebite. Cât priveşte interesul reasigu­
rătorilor pentru piaţa românească a asigurărilor, acesta este 
la un nivel foarte înalt. Explicaţia rezidă, în principal, în faptul 
că economia românească este în dezvoltare şi are un potenţial  
ridicat în viitor, mai ales în condiţiile intrării în Uniunea 
Europeană. 
	 Iată că specialiştii români subliniază încă o dată 
un adevăr care a fost repetat în numeroase rânduri, mai ales 
în contextul discutării posibilităţii de a institui obligativi-
tatea asigurării locuinţelor: atitudinea reasigurătorilor faţă 
de România nu este esenţial deosebită de cea pe care 
aceştia o manifestă faţă de toate zonele expuse la riscuri 
catastrofale majore. Impactul acesteia pe piaţa autohtonă 
de asigurări depinde însă în cea mai mare măsură de modul 
în care asigurătorii români privesc ei înşişi abordarea aces-
tor riscuri. Marii reasigurători internaţionali îşi menţin 
hotărârea de a practica o politică de subscriere strict 
determinată de considerentele tehnice. Este relevantă, în 
acest sens, declaraţia domnului Nikolaus von BOMHARD, 
Chairman of the Board of Management, MUNICH Re, din 
această toamnă, de la Monte Carlo: MUNICH Re rămâne 
fidelă principiului său de a subscrie numai la preţuri şi în 
condiţii pe deplin adecvate riscului. Am reuşit astfel să ab­

sorbim satisfăcător pierderile substanţiale din ultimii doi ani. 
În acest context, concluzia se impune fără umbră de 
îndoială: asigurătorii trebuie să urmeze aceeaşi politică, a 
preţului corect, prevalând asupra condiţiilor concurenţiale.

Perspective
	 La ora când acest articol se apropia de punctul 
final, comunicate de presă succesive lansate de principalii 
reasigurători europeni făceau cunoscute primele estimări 
privind pierderile provocate de furtuna Kyrill. Astfel, dacă 
MUNICH Re îşi apreciază pierderea din profitul brut la circa 
600 milioane euro, HANNOVER Re a anunţat o cifră situată 
în preajma plafonului de 150 milioane euro. Urmează în 
top-ul celor mai afectate companii de reasigurare SWISS Re, 
cu circa 120 milioane euro pierdere, PARTNER Re, cu aprox-
imativ 60 milioane euro, şi SCOR, ale cărei pierderi din 
profit, ca urmare, preponderent, a daunelor înregistrate pe 
piaţa germană, se ridică la circa 30 milioane euro. 
	  Deşi analiştii internaţionali sunt de acord asupra 
faptului că aceste cifre, departe de a fi modeste, nu sunt 
totuşi de natură a afecta semnificativ profitabilitatea 
reasigurătorilor, există multe voci care văd în Kyrill un semnal 
destul de îngrijorător cu privire la frecvenţa şi, mai ales, in-
tensitatea daunelor produse de riscurile de natură 
meteorologică în Europa. 
	 Firesc, prima supoziţie este că şi preţurile 
reasigurării vor reflecta, în curând, caracterul tot mai zbuciu­
mat al climei europene. De altfel, reasigurătorii s-au expri-
mat deja în acest sens. Michael ABLE, purtătorul de cuvânt 
al grupului MUNICH Re, citat de Reactions: Pe termen lung, 
ne aşteptăm la o intensificare a fenomenelor meteorologice 
extreme. Cel puţin în ceea ce priveşte furtunile din Europa, 
prognozele indică o creştere atât a frecvenţei, cât şi a 
intensităţii. Vom asista la veri tot mai toride şi ierni mai calde 
şi mai umede, cu multe ploi. Avem puterea, competenţa şi 
experienţa necesare pentru a ne asuma aceste riscuri furnizând 
acoperirea necesară pentru un preţ corect şi în condiţii adec­
vate. Totuşi, dacă vom constata o schimbare substanţială a 
riscurilor, vom reanaliza politica noastră de preţuri.
	 Un avertisment fără echivoc, sosit într-o perioadă 
în care piaţa reasigurătorilor părea să se îndrepte clar către 
o stare de calm. Oare, doar un calm aparent?

Reasigurări

Anton PETRE
Director de Reasigurare
ASIROM
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	 Asigurările private de sănătate încep să câştige din ce în ce 

mai mult teren în conştiinţa populaţiei. Acestea sunt din ce în ce mai 

utilizate, mai ales în oraşele mari sau în cele cu un ritm de dezvoltare 

accelerat, şi sunt încheiate de cei cu venituri peste medie.

	 Care ar fi motivele care îi determină pe tot mai mulţi români 

să aleagă o poliţă de asigurare privată, în plus faţă de CAS-ul plătit la 

stat? Frica de condiţiile de multe ori mizerabile, vechea cutumă a şpăgii, 

lipsa medicamentelor, personalul nu foarte prietenos şi slaba dotare a 

multora dintre unităţi ar putea fi câteva dintre motive. În acest context, 

FINANSBANK, în parteneriat cu AVIVA şi MEDICOVER au lansat, la finele 

lui 2006, primul produs de asigurare de sănătate în sistem privat oferit 

de o bancă: VIVACE. 

	 VIVACE este o asigurare de sănătate prin care asiguraţii 

beneficiază de servicii medicale în ambulatoriu şi de spitalizare la 

standarde superioare, în caz de accident sau de îmbolnăvire. 

Avantaje VIVACE
	 Care sunt însă avantajele competitive ale asigurării de 

sănătate VIVACE oferită de către FINANSBANK, în parteneriat cu AVIVA şi 

MEDICOVER?  

	 Pentru a intra în posesia acestei asigurări, nu este necesară 

o evaluare medicală prealabilă. Astfel, clientul este acoperit chiar din 

momentul achiziţiei pachetului VIVACE, fără a mai fi efectuate teste 

preliminare.

	 În acelaşi timp, asiguratul VIVACE beneficiază de un medic 
dedicat. De obicei, un pacient trebuie să consulte 3-4 medici până când 
i se stabileşte diagnosticul, schema de tratament şi tipul de intervenţie 
chirurgicală. Pe baza experienţei sale în managementul stării de 
sănătate, MEDICOVER a introdus noţiunea de manager de caz, medicul 
personal care se ocupă de rezolvarea problemei medicale şi, în funcţie de 
situaţie, de stabilirea planului de reabilitare pe termen mediu şi lung. 
Trebuie subliniat că acest medic care orientează asiguratul în hăţişul 
sistemului medical nu se regăseşte în nici un alt produs de asigurare de 
pe piaţa românească.
	 Asiguraţii VIVACE au la dispoziţie cele mai bune servicii 
medicale. Astfel, prin intermediul MEDICOVER, clienţii au acces la cei mai 
buni specialişti din domeniul medical şi la cel mai performant laborator 
de analize din România. De asemenea, asiguratul are permanent la 
dispoziţie o linie de telefon pentru orice situaţie în care este nevoie de 
sfatul unui medic.

	 În acelaşi timp, posesorii de poliţe VIVACE plătesc un preţ 

unic, indiferent de vârsta, sexul sau ocupaţia persoanei asigurate.

	 Unul dintre avantajele poliţei VIVACE se referă la lipsa 

cheltuielilor neprevăzute, aceasta pentru că asigurarea de sănătate te 

protejează împotriva costurilor suplimentare generate de spitalizare, în 

caz de îmbolnăvire sau accident. 

Un alt avantaj foarte important este că asiguratul nu participă la 

cheltuielile generate de problema medicală în limita planului ales, 

cheltuiala care se regăseşte sub termenul de co-participare.

	 Pe de altă parte, femeile care îşi propun să devină mame, 

beneficiază, în limita planului de beneficii ales, de controalele şi 

investigaţiile necesare pe perioada celor 9 luni, naştere în rezerve private 

şi asistenţă medicală pentru nou-născut pe o perioadă de 15 zile.

	 VIVACE este oferit in patru pachete personalizate dând 

posibilitatea  clienţilor de a alege programul specific adaptat nevoilor lor: 

VIVACE Esenţial, VIVACE Plus, VIVACE Extra, VIVACE Premium.

Premieră pe piaţa de profil

Prima asigurare de sănătate 
distribuită de o bancă

MEDICOVER este o companie internaţională de asistenţă 
medicală privată care activează pe piaţa românească de 
10 ani.

MEDICOVER oferă asistenţă medicală completă la un 
nivel profesionist la peste 1000 de companii importante, 
protejând astfel sănătatea a mai mult de 42.000 de 
abonaţi.

MEDICOVER şi-a dobândit statutul de lider pe piaţa 
serviciilor medicale din România prin calitatea serviciilor 
oferite şi printr-o manieră unică de management a stării 
de sănătate a abonaţilor săi, prin medicul personal.

Piaţa asigurărilor 
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Rubrică susţinută de

Perspective 2007
Evoluţia bursei de valori în 2006 şi

Anul 2006 a fost un an bun din punct de vedere al 
investiţiilor pe piaţa de capital. Indicele BET, care exprimă 
creşterea medie a preţurilor acţiunilor listate la bursă, a în-
registrat o creştere de 22% în 2006.  Performanţa rămâne 
solidă faţă de nivelul dobânzilor bancare la depozite, fiind 
de aproximativ trei ori mai mare decât acesta. Patru din cele 
21 de acţiuni de la categoria I a BVB au adus câştiguri totale 
peste 50% în 2006, iar 16 au adus câştiguri peste rata 
inflaţiei – o proporţie destul de bună (prin câştiguri totale, 
în cadrul acestui articol, prezentăm câştigurile obţinute din 
creşterea preţului acţiunilor, dividende şi/sau majorări de 
capital social).

Cea mai bună performanţă la categoria I a fost cea 
a acţiunilor ALRO Slatina (ALR), cu un randament total de 
80% în 2006. Producătorul de aluminiu a avut un an foarte 
bun, înregistrând la sfârşitul trimestrului III 2006 o rată de 
profit de 14%, de două ori mai mare decât cea de la sfârşitul 
anului precedent, şi aprobând, tot în 2006, fuziunea prin 
absorbţie cu ALPROM Slatina. 

Pe locul doi în topul creşterilor la categoria I s-au 
situat acţiunile ANTIBIOTICE Iaşi (ATB). Compania ieşeană 
este unul dintre cei mai puternici producători locali de 
medicamente şi se află în plin proces de privatizare. Ţinând 
cont de interesul marilor producători internaţionali pentru 
ceilalţi producători români mari (SICOMED, TERAPIA), este 
de aşteptat ca şi ANTIBIOTICE să înregistreze un succes 
similar în procesul de privatizare. 

Performanţe foarte bune la categoria I au mai înre
gistrat acţiunile developerului IMPACT (IMP, +65%), pro
ducătorului de medicamente BIOFARM (BIO, +63%), care 
şi-a menţinut o rată de profit în jur de 20%, a efectuat o 
majorare de capital din fonduri proprii, şi rămâne în con-
tinuare o ţintă de preluare; acţiunile TRANSELECTRICA (TEL, 
primul emitent din domeniul utilităţilor listat la bursă) au 
crescut cu 48% în cele numai patru luni de la listare şi cu 
101% faţă de preţul din oferta publică, pe fondul unor re-
zultate foarte bune; acţiunile TURBOMECANICA (TBM, +46%), 
pe fondul unei splitări a acţiunilor şi a desfiinţării asociaţiei 
salariaţilor, situaţie care creează posibilitatea preluării de un 
investitor strategic sau financiar. 

Acţiunile SIF au adus investitorilor câştiguri între 
4,44% (SIF4 Muntenia) şi 40,35% (SIF2 Moldova). Cu o creş
tere de 32,41%, indicele SIF, BET-FI, a înregistrat o perfor
manţă mai bună decât indicele BET. Deşi acţiunile SIF s-au 
menţinut în topul lichidităţii la bursă, investitorii în acestea 
par să aştepte următoarea mutare a ERSTE Bank, noul 
acţionar majoritar al BCR, în ceea ce priveşte acţiunile băncii 
deţinute de SIF-uri. 

Zece din cele 45 de acţiuni listate la categoria a II-a 
au adus câştiguri de peste 50% investitorilor, iar douăzeci şi 
doi au adus câştiguri peste rata inflaţiei. Ca şi anul trecut, 
cele mai performante acţiuni au fost cele ale unor emitenţi 
mai puţin lichizi, dar tranzacţionaţi la preţuri subevaluate în 
piaţă şi cu o situaţie financiară bună sau în creştere. Astfel, 
pe măsură ce vedetele tradiţionale ale bursei ajung să se 
tranzacţioneze la preţuri corecte (sau chiar supraevaluate), 
unii investitorii se orientează spre emitenţi mai mici, dar cu 
potenţial bun de creştere.

Cea mai bună performanţă la categoria a II-a (şi, de 
altfel, la BVB) a fost adusă de acţiunile MECHEL Târgovişte 
(COS). După privatizare, producătorul de oţel a intrat în 
sfârşit pe profit în trimestrul III 2006 (după ce, în fiecare tri-
mestru din ultimii cinci ani, compania a funcţionat în pier
dere). Creşterea de 721% a preţului a intervenit într-o 
perioadă foarte scurtă, în ultimele două luni ale anului; li-
chiditatea însă se menţine foarte scăzută, cu o medie a va
lorii tranzacţiilor zilnice de numai 3.416 lei în 2006. 

Pe locul doi în topul performanţelor s-au situat 
acţiunile TMK – ARTROM (ART) cu o performanţă de +242%. 
ARTROM s-a aflat în top şi în 2005, când a adus investitorilor 
un câştig de 131%. Performanţele sunt normale : ARTROM 

Răzvan PAŞOL

Preşedinte INTERCAPITAL INVEST

Piaţa de capital
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avea la sfârşitul lui 2004 un P/E de numai 2,50. Creşterile 
succesive de preţ din ultimii doi ani au adus indicele la o 
valoare mai rezonabilă de 13. 

Celelalte două acţiuni cu câştiguri de peste 100%, 
în 2006, au fost ROMPETROL Well Services (PTR, +240%), un 
emitent care a crescut în mod previzibil după ce încheiase 
anul 2005 cu un P/E de numai 3,08 şi a înregistrat un an 
2006 bun, şi AEROSTAR Bacău (ARS, +105%), care a avut o 
traiectorie similară, cu un an 2006 bun după ce încheiase 
2005 cu un indice P/E de numai 6,98. 

Câştiguri bune au mai înregistrat şi acţiunile PROD-
PLAST (PPL, +80,76%) - indice P/E de 7,7 la sfârşitul lui 2005, 
rezultate bune şi o majorare de capital cu numerar la preţ 
atractiv;  POLICOLOR (PCL, +75%) - rezultate bune, P/E mic 
la sfârşitul lui 2005, câteva tranzacţii mari în 2006; 
ŞANTIERUL NAVAL Orşova (SNO, +70,45%) - profitabilitate 
de 8% pe primele nouă luni 2006, faţă de 2% în 2006; SIN-
TEZA Oradea (STZ, +69,80%) – rezultate financiare în 
creştere, capitalizare mică şi o serie de tranzacţii mari pe 
fondul desfiinţării asociaţiei salariaţilor; BROKER Cluj (BRK, 
+66,63%); CARBOCHIM Cluj-Napoca (CBC, +62,44%) – re-
zultate financiare în creştere.

Valoarea tranzacţiilor cu acţiuni listate la bursă a 
crescut cu 27% în 2006, de la 7,81 miliarde lei (2,15 miliarde 
euro) în 2005 la 9,89 miliarde lei (2,80 miliarde euro). Capi-
talizarea bursieră a avut o dinamică similară cu cea a valorii 
tranzacţiilor, înregistrând o creştere de 30,8%, de la 56,07 
miliarde lei (15,31 miliarde euro) în 2005, la 73,34 miliarde 
lei (21,41 miliarde EUR) în 2006.

Anul 2006 a fost un an foarte bun pentru segmentul 
obligaţiunilor corporative. În septembrie, Banca Mondială 
a lansat în România o emisiune publică de obligaţiuni în 
valoare de 525 milioane lei, aceasta fiind prima emisiune a 
unei instituţii financiare internaţionale din ţara noastră şi 
cea mai mare emisiune de obligaţiuni derulată până la 
acest moment în România. Emisiunea s-a bucurat de suc-
ces, iar numărul obligaţiunilor subscrise a fost 635.948, faţă 
de 525.000 obligaţiuni emise şi alocate. 

O altă emisiune de obligaţiuni spectaculoasă 
derulată în 2006 a fost cea a Băncii Comerciale Române, cea 
mai mare bancă din România. Emisiunea a avut o valoare 
de 200 milioane lei şi a fost suprasubscrisă cu 21,5% 
(2.428.278 obligaţiuni subscrise faţă de 2.000.000 obli
gaţiuni emise şi alocate).

Alte două bănci comerciale au emis obligaţiuni prin 
ofertă publică în 2006 : PROCREDIT Bank (70.000 obligaţiuni 
cu valoare de 500 lei puse în vânzare, 138.326 obligaţiuni 
subscrise, 80.500 obligaţiuni alocate) şi Banca Comercială 
CARPATICA (400.000 obligaţiuni cu valoare de 100 lei puse 
în vânzare, 367.992 obligaţiuni subscrise). 

Rata medie a dobânzii obligaţiunilor corporative 
în lei era, la sfârşitul anului 2006, de 9,24%, în creştere faţă 
de 6,89%, la sfârşitul lui 2005. Rata medie a dobânzii 
obligaţiunilor municipale era la sfârşitul anului de 9,84%, în 
creştere faţă de 8,05%, în 2006.  Valoarea tranzacţiilor cu 
obligaţiuni la BVB s-a ridicat la 422,1 milioane lei (121,1 mi
lioane euro), reprezentând o valoare record şi o creştere 
de aproape patru ori faţă de valoarea din 2005 (107,6 
milioane lei). 

În ceea ce priveşte estimările pentru 2007, con
siderăm că acţiunile listate la BVB, respectiv indicele BET, 
pot înregistra o creştere între 20% şi 40% în acest an. Pe 
lângă integrarea în Uniunea Europeană, care va avea drept 
efect o creştere a valorii investiţiilor fondurilor străine în 
România, ne aşteptăm şi la creşterea volumelor investito-
rilor instituţionali locali. Legislaţia fondurilor de pensii, 
aprobată după o întârziere nepermisă de ani de zile, va crea 
premisele formării unor investitori instituţionali puternici, 
care vor pătrunde şi pe piaţa de capital. 

O altă direcţie o reprezintă creşterea interesului 
companiilor de asigurări locale pentru piaţa de capital, 
aceasta fiind o tendinţă care a început să se manifeste încă 
din 2006; o parte a acestora au derulat investiţii foarte 
profitabile la bursă în anul care tocmai s-a încheiat. 

În aceste condiţii, aşteptăm asigurătorii în număr 
din ce în ce mai mare la bursă ! 

Pentru informaţii suplimentare despre investiţiile la 
bursă şi performanţele acţiunilor în 2006, puteţi contacta 
autorul la adresa de email: razvan.pasol@intercapital.ro. 

Răzvan Paşol,
SSIF Intercapital Invest 
222 8731 / www.intercapital.ro
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Pensii Private

Interviu cu 

Ştefan PRIGOREANU
Membru în Consiliul Comisiei de Supraveghere a Sistemului de Pensii Private

PRIMM: Care sunt noutăţile în ceea ce priveşte procesul de 
autorizare pentru Pilonul III? Care consideraţi a fi explicaţia 
pentru aparenta „apatie” a operatorilor?
Ştefan PRIGOREANU: Este adevărat că procesul de autori-
zare nu are efervescenţa aşteptată, dar sunt convins că 
aceasta se datorează complexităţii cerinţelor impuse de 
legislaţie. Din informaţiile noastre, la Comisia de Suprave
ghere a Asigurărilor s-au depus multe solicitări pentru 
completarea domeniului de activitate al asigurătorilor cu 
activitatea de pensii private. Cred că putem vorbi numai de 
o apatie aparentă, similară cu suprafaţa liniştită a unei 
mări, dar care freamătă de viaţă şi activitate în adâncuri. 
Majoritatea operatorilor îşi pregătesc dosarele de autori-
zare, care sunt destul de voluminoase. În fapt, este o muncă 
teribilă pentru a întocmi aceste dosare care trebuie, mai 
apoi, aprobate de Comisie.
	 Apariţia Legii nr. 23/2007 referitoare la Pilonul II 
a schimbat multe date din business-planul potenţialilor 
operatori pe piaţa pensiilor private.  Mulţi operatori s-au 
gândit că vor înfiinţa o singură companie prin care vor ad-
ministra atât fondul de pensii private obligatorii din Pilonul 
II, cât şi schemele facultative din Pilonul III, dar iată că Le-
gea nr. 23/2007 nu permite aceasta, chiar dacă există şi 
unele prevederi care ar putea fi considerate ca interpreta-
bile. În plus, sunt şi alte modificări de ordin financiar, legate 
de cheltuielile de administrare care acum vor intra în sarci-
na administratorului şi modificarea cuantumului comisioa
nelor. Toate aceste aspecte trebuie cântărite de companii 
pentru a-şi face un plan de afaceri potrivit.
	 Intervine, de asemenea, aspectul coordonării 
acţiunilor între toate entităţile implicate. De exemplu, 
atunci când se prezintă la autorizare, operatorii trebuie să 
deţină un proiect al contractului de depozitare, dar în mo-
mentul de faţă nu avem decât un depozitar la avizare. Prin 
urmare, administratorii nu se pot autoriza decât dacă 
partenerii pe care îi au în vedere pentru această afacere, 
depozitarul şi auditorul, s-au autorizat/avizat ei înşişi. 
	 Aş concluziona spunând că acest proces nu este 
nici pe departe atât de simplu pe cât poate părea la o 
primă vedere, şi că este firesc să dureze destul de mult. 
Probabil că după această perioadă în care toţi cei implicaţi 
îşi reanalizează planurile, negociază parteneriate, pregătesc 
documentaţia etc., va urma un moment în care cererile de 
autorizare vor sosi una după alta.

PRIMM: Dacă se va decide, în final, că operatorii trebuie să 
înfiinţeze companii separate pentru cei doi piloni, nu poate 
genera acest fapt renunţarea la Pilonul III?

Ş.P.: Sunt convins că acest lucru nu se va întâmpla. Până în 
acest moment sunt 6-8 companii  de asigurări care au de-
pus cereri de modificare a obiectului de activitate. Prin 
urmare, interesul lor pentru pensiile private facultative se 
menţine. Cu atât mai mult cu cât, cred eu, integrarea 
europeană pune lucrurile într-o perspectivă favorabilă 
dezvoltării acestui segment. În acest sens, trebuie să vă 
spun că după discuţiile pe care le-am avut cu diverşi anga-
jatori am ajuns la concluzia că majoritatea au luat în calcul, 
pentru 2007, o creştere salarială între 10% şi 30%. Sunt 
convins că această tendinţă se va menţine sau chiar se va 
accentua în anii următori astfel încât angajaţilor le va fi mai 
uşor să redirecţioneze un volum de până la 15% din salariul 
brut către o pensie privată facultativă.
	 Merită menţionat şi alt aspect, şi anume creşterea 
nivelului de educaţie în domeniu în rândul consumatorilor. 
Multe persoane au asigurare de viaţă cu acumulare de 
capital şi cred că au o pensie privată, pentru că aşa le-a 
spus consultantul lor, la vremea achiziţionării asigurării. 
Diferenţele sunt foarte mari, dacă ar fi să ne gândim numai 
din punct de vedere fiscal, al deductibilităţii sau al faptului 
că la asigurările de viaţă nu poţi schimba compania decât 
asumându-ţi o serioasă penalizare financiară. În cazul pen-
siilor, te poţi orienta foarte uşor către un fond cu un randa-
ment mai bun.

PRIMM: Se vorbeşte destul de mult despre profesionalis-
mul forţei de vânzări şi influenţa acestei componente asu-
pra activităţii fondurilor de pensii şi dezvoltării sănătoase 
a pieţei. Ce s-a întreprins până acum în acest sens?

Ş.P.: Din acest punct de vedere, cred că CSSPP a reuşit să 
fie cu un pas înaintea celorlalte instituţii de supraveghere, 
în sensul că a organizat un registru special pentru agenţii 
de marketing. Astfel, vom şti cine vinde pensii şi, mai ales, 
vom putea şti oricând cine a vândut o pensie anume, lucru 
foarte important pentru supravegherea acestui domeniu. 
Comisia a elaborat, de asemenea, proiectul  unei programe 
de curs pentru a veni în sprijinul celor care se vor ocupa de 
instruirea agenţilor de marketing. Instituţiile care au 
competenţa de a realiza acest program de instruire există 
deja, începând cu Institutul de Asigurări, Academia de Stu-
dii Economice sau altele. Suportul de curs trebuie avizat 
însă de CSSPP. Noi considerăm că noţiunile de bază ale 
legislaţiei în domeniului pensiilor private trebuie incluse 
neapărat în programa  de pregătire, pentru ca agenţii să fie 
capabili să explice corect funcţionarea sistemului şi avan-
tajele pe care le presupune. Este, oricum, şi în interesul 
societăţilor de pensii să dispună de o forţă de vânzare 
capabilă şi profesionistă.

> Despre prezentul şi viitorul legislaţiei pensiilor, despre optimismul unora şi pesimismul altora, într-un ...
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PRIMM: În acest moment, legislaţia de bază pentru 
funcţionarea sistemului de pensii private este completă. 
Mai trebuie adoptată legislaţia secundară pentru Pilonul 
II şi putem afirma că activitatea în acest domeniu poate 
efectiv demara. Ce paşi concreţi mai rămân de făcut şi care 
este, potrivit aprecierii CSSPP, calendarul posibil al aces-
tora?

Ş.P.: Se lucrează cu toate motoarele turate la maxim. Au 
fost deja postate pe site primele norme, iar în perioada 
ianuarie - mai, vor fi elaborate şi celelalte. Între iunie şi sep-
tembrie va avea loc autorizarea. Timp de patru luni, octom-
brie 2007 – ianuarie 2008, va curge perioada acordată par
ticipanţilor pentru a alege fondurile de pensii, iar 
următoarele două luni vor fi dedicate redistribuirii 
cetăţenilor care nu şi-au ales un fond de pensii pentru Pi-
lonul II. Previziunea mea este că în jur de 1 martie 2008 
vom avea primele contribuţii, cu o marjă de eroare de 1 - 3 
luni, în cazul unor alegeri anticipate sau al altor presiuni 
care ar putea îngreuna procesul implementării sistemului 
de pensii private. Sunt optimist, întrucât oamenii şi opera-
torii aşteaptă sistemul, deci doar evenimentele politice sau 
sociale pot perturba acest proces.

PRIMM: În ce măsură „libera circulaţie a serviciilor” în Uni
unea Europeană ar putea influenţa procesul de construire 
a pieţei pensiilor private din România?

Ş.P.: Influenţează în bine, aş spune. E doar o chestiune de 
timp până companiile europene vor notifica Comisia pen-
tru a-şi desfăşura activitatea pe teritoriul ţării noastre. Cred 
că diversitatea şi prezenţa unor nume mari în domeniu nu 
poate fi decât benefică, obligând operatorii autohtoni la a 
construi produse de pensie moderne şi competitive.

PRIMM: O parte a activităţii dumneavoastră este dedicată 
brokerajului de asigurări. Din această perspectivă, în ce 
măsură credeţi că se vor implica brokerii în piaţa pensiilor 
private?

Ş.P.: Cu siguranţă, brokerii îşi vor diversifica portofoliul şi 
pensiile private le pot aduce venituri serioase. Fără îndoială, 
operatorii străini vor apela la reţeaua de distribuţie a 
băncilor locale, prin intermediul cărora îşi vor vinde 
produsele sau vor apela la serviciile brokerilor mari. Cât 
priveşte operatorii locali, cred că şi pentru aceştia exter-
nalizarea vânzărilor poate fi o soluţie eficientă din punct de 
vedere economic. Prin urmare, pensiile ar trebui să ofere 
oportunităţi noi brokerilor.
	 Poate ca unii brokeri  se vor mulţumi cu postura 
de simpli intermediari, dar vor fi şi alţii foarte serioşi care 
vor face analize, vor compara diverse companii de pensii 
private din punct de vedere al seriozităţii, al solvabilităţii, 
vor compara şi produsele între ele, în ideea de a propune 
clienţilor cel mai potrivit produs pentru nevoile lor.
	 Rolul brokerilor ar putea fi foarte important în 
ceea ce priveşte pensiile private, dacă aceştia vor su-
praveghea  evoluţia activului net al fiecărui fond, astfel 
încât să poată comunica clienţilor dacă soluţia aleasă 
rămâne sau nu cea mai bună. Datorită libertăţii clienţilor 
de a alege orice fond, în orice moment, monitorizarea rea
lizată de brokeri asupra rezultatelor fondurilor de pensii se 
poate constitui în ceea ce am putea numi o supraveghere 
alternativă a pieţei. În orice caz, pensiile private vor aduce 
mult de lucru pentru toţi cei implicaţi: administratori, de-
pozitari, auditori, agenţi de marketing şi Comisia de 
Supraveghere.

Liviu HULUŢĂ
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	 La o primă analiză, reducerea comisionului din 
activele fondului la jumătate din cât fusese prevăzut iniţial, 
încărcarea administratorului cu taxe care aparţin în mod 
obişnuit fondului, procentajul mic de participare din ve
nitul brut al salariatului (2%), salariul mediu foarte mic şi 
nivelul redus al comisionului din contribuţii ar putea deter-
mina firmele de administrare să renunţe la business. 
Cealaltă alternativă este să suporte pierderi, cel puţin 10 -
12 ani după startul sistemului, dar cine îşi asumă un astfel 
de scenariu? 
	 Multinaţionalele sunt cele vizate în primul rând, 
datorită forţei lor financiare. Numai că o logică de tipul 
“rămâne cine poate” nu poate fi decât păguboasă pentru 
sistem. Trierea operatorilor ar trebui să se facă în mod natu-
ral, după regulile pieţei şi nu prin constrângeri financiare.  
În 1999, primul an de colectare a contribuţiilor pentru Pi-
lonul II în Polonia, nici un operator nu a obţinut profit, în 
condiţiile în care contribuţia era de 7,3% dintr-un salariu 
mediu de 460 euro, iar comisionul de administrare nu era 
reglementat prin lege… doar de piaţa liberă (!!!). NATIO
NALE NEDERLANDEN a înregistrat un rezultat financiar net 
negativ, însumând 26 milioane USD, ALLIANZ a pierdut 15 
milioane USD, iar COMMERCIAL UNION, 21 de milioane 
USD. În al doilea an, scenariul s-a repetat în mare măsură, 
cu menţiunea că o singură companie, AIG, a reuşit să obţină 
profit (2,4 milioane USD). Începând cu al treilea an, lista ope
ratorilor cu rezultate financiare nete pozitive s-a mărit, iar 
piaţa a câştigat în maturitate, siguranţă şi credibilitate. 
Companiile s-au consolidat şi au început să acumuleze 
pensii realiste şi consistente. În România, la un salariu me-
diu care începe de la 350 euro şi la o contribuţie care începe 
cu 2%, după primii trei ani se vor acumula doar 400 euro. 
Aceste sume sunt foarte mici pentru a putea construi o 
pensie realistă şi consistentă, iar pe de altă parte, activele 
unui administrator vor fi mici şi îl vor ţine departe de oportu
nităţi investiţionale serioase.
	 Concluzia este simplă. Indiferent de forţa 
financiară care stă în spatele unui operator serios, acesta îşi 

gândeşte planul de afaceri luând în considerare o perioadă 
rezonabilă  de timp pentru “return-ul” investiţiilor. În acelaşi 
timp, trebuie menţionat că multinaţionalele au posibilităţi 
de investiţie pe tot globul, şi când văd că, în România, ai 
nevoie de o infuzie de capital care este recuperată în peste 
11 ani, preferă Polonia sau alte ţări în care pot recupera mai 
repede şi mai sigur în trei, patru ani. Dacă această perioadă 
este prea mare, businessul devine neinteresant, iar riscul ca 
marii actori să părăsească piaţa creşte exponenţial. Pentru 
piaţa românească nu doar break-even-ul reprezintă însă o 
problemă, ci însăşi rentabilitatea businessului. Conform 
calculelor Asociaţiei Române a Actuarilor, rata maximă 
legală de taxare pentru administratorii români de fonduri 
Pilonul II va fi 5,5%, comparativ cu 25% în Ungaria, 18% în 
Polonia sau 23% în Bulgaria. Indicatorul arată influenţa 
comisioanelor percepute de administratori  asupra contu
rilor participanţilor dar, în acelaşi timp, şi rentabilitatea 
businessului. În nici o ţară din lume nu s-a reuşit să se ajungă 
la un nivel de taxare de 5,5%, aşa cum este cel adoptat prin 
legea Pilonului II din România, spun reprezentanţii ARA. În 
plus, actuarii avertizează că pentru a se crea o piaţă viabilă 
de pensii obligatorii, rata maximă de taxare ar trebui 
stabilită prin lege la un nivel de circa 30%. Aceasta ar im-
plica mărirea nivelului maxim permis de taxare a activelor 
administrate, de la 0,6% la 2,0% pe an.
	 Reducerea comisioanelor până la limita 
rentabilităţii afacerii (sau sub această limită) nu reprezintă 
doar o eroare de legislaţie, ci şi un mod greşit de a înţelege 
mecanismul după care funcţionează acest business. O 
piaţă puternică reprezintă  cea mai solidă garanţie că şi 
peste 40 - 50 de ani conturile participanţilor la un fond de 
pensii vor fi în siguranţă. Reciproca este şi ea valabilă. Există 
chiar o vorbă care spune că, atunci când îţi alegi compania 
cu care să-ţi construieşti o pensie, trebuie să ai grijă ca ea 
să “ trăiască” mai mult ca tine. Din acest punct de vedere, 
ceea ce lipseşte legii este tocmai dimensiunea perspectivei, 
iar câteva exemple sunt, credem, sugestive.

Vor fi rentabile
pensiile private?

> Toate planurile de afaceri ale operatorilor interesaţi de pensiile obligatorii au fost date peste cap după 
ce deputaţii au modificat pe ultima sută de metri legea Pilonului II.
Întrebarea pe care şi-o pun acum oficialii companiilor este dacă businessul cu pensii private mai poate 
deveni rentabil în România.

Rubrică realizată cu sprijinul companiei 

Constantin NĂSTASE

Pensii Private
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	 Stabilirea nivelului comisionului din contribuţii 
(plafonat la 2,5%) n-a fost făcută după calcule actuariale, 
aşa cum ar fi fost normal. Matematic, pentru ca businessul 
să devină rentabil, un comision mic din contribuţii ar fi 
trebuit cel puţin compensat cu un procent mai mare al 
comisionului din active. Soluţia nu e una ideală (vezi exem-
plul Croaţiei), dar ceea ce s-a întâmplat în România a fost 
cu totul pe dos. Comisionul din active nu doar că n-a fost 
majorat, ci a fost redus, de la 1,2 la 0,6 pe an. În acelaşi timp, 
comisionul din contribuţii a rămas la acelaşi nivel.
	 Nici experienţa ţărilor cu tradiţie în domeniu n-a 
reprezentat vreun izvor de inspiraţie pentru legiuitori. În  
Polonia, s-a început cu 7,5 -11% (comision neplafonat), în  
Ungaria cu 8,6% (în medie), în Bulgaria cu 5%. În primii ani, 
comisionul din contribuţii reprezintă cea mai importantă 
sursă de venituri pentru un administrator. Această afacere 
nu se face prin reclamă la televizor, iar viitori pensionari nu 
vor face coadă la “ghişeul de pensii” al companiei. Trebuie 
construită o importantă forţă de distribuţie care să-i 
găsească pe clienţi, să-i convingă, să le ducă formularul la 
companie şi să le acorde servicii pe termen lung. Compani-
ile trebuie să investească bani în sedii (conform prevede
rilor legii), sisteme informatice capabile să facă administra-
rea şi reconcilierea unor contribuţii lunare, dar şi în 
capacitatea tehnică de a comunica cu clienţii în mod efec-
tiv. Din acest motiv, influenţa acestei taxe asupra conturilor 
participanţilor nu trebuie  măsurată pe perioade scurte, ci 
pe întreaga durată a contribuirii. Pe măsura creşterii valorii 
activelor şi a numărului de membri în fond, comisionul din 
contribuţii scade, în timp ce  sursa principală de venit a ad-
ministratorului devine taxa pe activele fondului. În acest 
fel, administratorul e stimulat să investească mai bine, iar 
contribuabilii pot beneficia de creşterea mai accelerată a 
veniturilor. Ce nu se ştie, de asemenea, este că, în conformi
tate cu experienţa din alte ţări, doar 60% dintre cei 
înregistraţi într-un fond ajung să contribuie efectiv cu bani. 
Ceea ce înseamnă că în momentul în care vorbim de 
100.000 de membri, doar pentru 60.000 ajung bani în cont.  
Un administrator are costuri pentru toţi 100.000 (co
respondenţa obligatorie este numai un exemplu), dar el are 
venituri numai de la 60.000.
	 Dat fiind limitele legii, una dintre puţinele soluţii 
rămase la îndemâna administratorilor este acumularea 
unui număr cât mai mare de membri în fond, pentru a com-
pensa nivelul mic al veniturilor din taxe cu un volum mare 
de business. Se pune însă întrebarea câţi operatori îşi vor 
putea desfăşura activitatea pe o piaţă potenţială de 2,5 - 3 
milioane de contribuabili? La o populaţie dublă faţă de cea 
a României, sistemul polonez a beneficiat la start, în 1999, 
de un număr de 21 de companii, din care astăzi mai 
încasează contribuţii doar 15. În Ungaria, din 38 de admi
nistratori, au rămas 18, iar în Croaţia, la o populaţie totală 
de 4,5 milioane locuitori, mai sunt 4 fonduri de pensii faţă 
de 7 câte erau în 2003. În raport cu aceste exemple şi cu 
populaţia locală, în România estimările merg către o piaţă 
iniţială formată din 15 -17 fonduri de pensii obligatorii. Câţi 
administratori vor supravieţui însă este dificil de spus. Iar 
dilema poloneză va apărea şi aici, pentru că fondurile mici 
nu sunt profitabile şi atunci nimeni nu este interesat să le 
cumpere, dar, pe de altă parte, se doreşte un număr cât mai 
mare de fonduri pentru a se asigura o piaţă competitivă. 
Examenul de maturitate al pieţei se va da după primii trei 
ani de funcţionare, când fondurile vor trebui să raporteze 
Comisiei de Supraveghere numărul de clienţi din portofoliu.

Notorietatea operatorilor şi campaniile 
de marketing vor fi decisive
	 Experienţa Americii de Sud în ceea ce priveşte 
marketingul pensiilor private obligatorii s-a dovedit 
neconcludentă pentru pieţele din Centrul Europei. În Chile, 
de pildă, contribuabilii au fost influenţaţi destul de mult în 
alegerea fondurilor de puterea financiară a operatorilor, un 
simbol al acesteia fiind mărimea capitalului social. Urmând 
modelul, în Polonia,  o parte a administratorilor de fonduri 
au ales să se prezinte la startul sistemului cu un capital so-
cial mult mai mare decât cerinţele legale, justificat de 
investiţiile majore ce trebuie făcute în costul achiziţiei de 
business şi sisteme informatice. În pofida mediatizării in-
tense a presupusului avantaj competiţional, impactul în 
rândul potenţialilor clienţi nu a fost cel scontat. După pri
mii doi ani de activitate, aceste fonduri ocupau locurile 8, 
12, respectiv 13 pe piaţă. În acelaşi timp, anumite companii 
multinaţionale, printre care şi AIG, au reuşit să câştige 
jumătate din piaţa poloneză, mizând pe cu totul alte argu-
mente decât capitalul social. Într-o astfel de industrie, 
capitalul social este nerelevant. Importante sunt experienţa 
anterioară, rezultatele obţinute de-a lungul timpului şi, nu 
în ultimul rând, condiţiile de pe piaţă, incluzând aici şi cla
ritatea şi simplitatea prevederilor legale.  
	 Dacă demonstraţiile de forţă financiară nu sunt în 
măsură să impresioneze clienţii, atunci pe ce cărţi vor miza 
administratorii din România ?   
	 Conform analiştilor sistemelor de pensii, şansele 
de succes ale unui administrator pe piaţă depind, în princi-
pal, de două elemente. Primul este notorietatea operatoru-
lui pe  piaţa locală. Al doilea, eficienţa campaniei de mar-
keting desfăşurată de acesta în perioada de după obţinerea 
autorizaţiei de administrare. Să le luam pe rând. 
	 În Ungaria, primele patru poziţii pe piaţă au fost 
de la început deţinute de OTP (CEC-ul ungar), ING şi AEGON. 
Toate aceste companii au activat cu succes pe piaţa locală 
înainte de apariţia legislaţiei privind pensiile private. Mai 
aproape în timp, în noiembrie 2004, când în Slovacia s-a dat 
startul la Pilonul II de pensii, ALLIANZ Slovenska şi-a propus 
să realizeze o cotă de piaţă de 15 - 20%, ceea ce ar fi 
însemnat atragerea unui număr de circa 250.000 
contribuabili dintr-un potenţial al pieţei de circa 1,3 
milioane de participanţi. Compania a reuşit să-şi atingă 
ţintele, ajutată fiind şi de faptul că pe segmentul asigurărilor 
era lider de piaţă la acea dată.

> Participarea 
la sistemul de 
pensii private  a 
fost prezentată 
foarte des de 
campaniile de 
promovare ca o 
expresie a 
alegerii între 
sărăcie şi confort 
financiar la 
bătrâneţe
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	 Dacă regula se va respecta şi în România, atunci 
administratorii cu cele mai mari şanse de a se impune pe 
piaţă sunt asigurătorii de top. Notorietatea acestora ar 
putea conta enorm în ecuaţia atragerii de clienţi, după cum 
firmele mai puţin cunoscute în sectorul financiar ar putea 
avea un handicap în această privinţă. Pe lângă avantajul 
notorietăţii, campanile de marketing vor fi cele care vor 
face diferenţa în lupta pentru clienţi. Cu ce costuri însă? 
	 Apelând din nou la experienţa altor ţări, vom ve-
dea că circa 30% din costurile iniţiale ale unui administrator 
au reprezentat investiţii în campaniile de marketing. Tele
viziunea, vehiculul media cu cel mai mare impact asupra 
publicului, şi-a luat partea leului. Într-o măsură mai mică, 
radioul, panourile outdoor şi presa scrisă au completat ta
bloul mijloacelor de informare folosite în atragerea 
clienţilor către un fond sau altul. Creativitatea copyrighter-
ilor din agenţiile de publicitate a jucat la rândul său un rol 
important. Mesajele au avut în vedere etapa în care se află 
reforma, dar şi publicul ţintă căruia se adresează.
	 Câteva exemple din Polonia, acolo unde campa-
niile de marketing s-au desfăşurat, în perioada iunie - de-
cembrie 1999, sunt, credem, sugestive.
	 Mesajul transmis de AIG într-o primă etapă a 
campaniei a fost acela al nevoii de securitate şi stabilitate 
pe care fiecare individ o resimte trăind într-o lume aflată 
într-o permanentă schimbare. Sloganul We are always 
close to you şi spotul aferent s-au derulat din mai până în 
august 1999, când compania a decis să vină în faţa clienţilor 
cu noi argumente. Acestea  evidenţiau experienţa AIG în 
administrarea de fonduri în alte ţări, dar şi rezultatele 
obţinute de operator pe piaţa poloneză de asigurări. Un “al 
treilea val” al campaniei s-a desfăşurat în septembrie, când 
AIG a iniţiat o campanie radio susţinută pe ideea atragerii 
contribuabililor indecişi. 
	 If you do not choose , you’ll end up in the lottery 
machine, dar şi wise choice-better pension au fost sloga-
nurile utilizate de compania americană. Rezultatele n-au 
întârziat să apară. Pornind de la un număr de 200.000 de 
contribuabili la începutul lui iunie, AIG a reuşit să convingă 
pe perioada campaniei încă 600.000, ajungând la un total 
de 850.000 de participanţi la fond, în decembrie. De 

menţionat că legiuitorul polonez a considerat important că 
cei care pot să se înscrie voluntar (cei până în 45 de ani) să 
aibă şi ei un termen limită până la care să se înscrie. Dacă 
nu se înscriau, rămâneau definitiv la stat (!?!).
	 Spre deosebire de AIG, un alt actor important, AL-
LIANZ Polska, a ales să desfăşoare o campanie unitară, în 
care mesajul principal a fost transmis prin intermediul unui 
spot TV. Despre ce era vorba? La o benzinărie, o doamnă în 
vârstă aflată în maşina familiei, era ironizată de un grup de 
adolescenţi, în timp ce soţul acesteia se afla în clădirea 
staţiei. Când bătrânul s-a întors la maşină, unul dintre tineri 
i s-a adresat râzând: Bunicule la vârsta dumitale ai avea 
nevoie de ceva fantezii! Fără să scoată o vorbă, bătrânul s-a 
urcat în maşină, a pornit motorul fixând schimbătorul de 
viteză în poziţia de mers înapoi, după care a lovit cu putere 
maşina adolescentului. Ai nevoie de fantezii, dar şi de bani, 
fiule! i-a replicat bătrânul.
	 Sloganul spotului The happy life of the older guy 
a fost folosit ulterior de ALLIANZ pentru construcţia ma-
chetelor de presă şi pentru publicitatea outdoor. Spotul a 
plăcut, dar n-a atras prea mulţi clienţi pentru asigurătorul 
german. La sfârşitul campaniei, ALLIANZ abia reuşise să 
convingă 200.000 de participanţi să adere la fond, şi să 
ocupe o poziţie de mijloc în clasamentul administrato-
rilor. 
	 Un alt exemplu de campanie este cel al ING (NA-
TIONALE NEDERLANDEN, în Polonia, 1999). Pentru a obţine 
un impact mai puternic, asigurătorul olandez a desfăşurat 
în aceeaşi perioadă de timp atât campania de promovare a 
pensiilor, cât şi pe cea de promovare a unor produse de 
asigurări din portofoliul companiei. Mai mult decât atât, 
ambele spoturi TV (pensii şi asigurări) au beneficiat de 
prezenţa unuia şi aceluiaşi personaj, un actor local cu priză 
la public. Campania s-a desfăşurat sub sloganul Choose us-
trust us şi a reuşit să atragă în portofoliul companiei circa 
1,6 milioane de clienţi, la sfârşitul perioadei legale de pro-
movare a produselor de pensii.
	 Aşadar, campaniile de marketing au importanţa 
lor, dar trebuie să le considerăm în contextul general în 
care companiile au putut cheltui bugete consistente (piaţa 
fiind mult mai mare) şi, de asemenea, perioada de înrolare 
a fost suficientă (ea fiind, de altfel, prelungită), ca toată lu-
mea să fie înrolată. Nu a fost astfel nevoie de loterie, care 
este un mecanism costisitor şi care, de asemenea, poate 
naşte semne de întrebare asupra modului în care s-a decis 
distribuirea.
	 Un lucru este însă clar: în România dorim, ca şi 
Meşterul Manole, să construim, în numai 4 luni, o piaţă care 
are ca potenţiali clienţi numai 3 milioane şi ceva de clienţi, 
care au un salariu mediu foarte mic, contribuie foarte puţin, 
iar comisionul administratorului este aproape inexistent în 
raport cu investiţiile pe care acesta trebuie să le facă.

g

> If you do not choose , you’ll end up in the lottery machine
a fost unul dintre sloganurile folosite de AIG în campania poloneză 

pentru Pilonul II
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	 Potenţialele beneficii ale reformei sunt mai mari în 
timp ce costurile acesteia sunt mai reduse, afirma Michael 
RUTKOWSKI, Banca Mondială1, în noiembrie 2000. Prin ur­
mare, nu este deloc surprinzător că, prin comparaţie cu statele 
EU15, ţările Central şi Est – Europene au întreprins o reformare 
mult mai drastică a Pilonului I de pensii (PAYG) şi au trecut cu 
mai mult entuziasm la implementarea sistemelor de pensii 
multipilon, concluziona RUTKOWSKI.
	 La cinci ani distanţă, în februarie 2005, Robert 
HOLZMANN şi  Richard HINZ, experţi ai Băncii Mondiale în 
domeniul pensiilor, concluzionau2: Reformele întreprinse în 
Europa Centrală şi de Est au condus deja la structurarea unor 
sisteme de pensii mai adecvate, accesibile, sustenabile şi ro­
buste decât cele anterior existente. În ceea ce priveşte adecva­
rea, rata de înlocuire pe care aceste ţări şi-au propus să o 
atingă se menţine la valori destul de înalte, în general de peste 
50% (sau chiar mult mai mult pentru categoriile de persoane 
cu venituri mici), în timp ce, pe măsura extinderii schemelor cu 
participare voluntară din Pilonul III, aceasta ar putea lesne 
atinge o cotă de 60 – 70%. Schimbările adoptate în privinţa 
vârstei de pensionare şi reducerea privilegiilor pentru categorii 
speciale de pensionari au îmbunătăţit situaţia şi în privinţa 
accesibilităţii şi sustenabilităţii. Astfel, ţările CEE au reuşit să 
facă trecerea de la vechile sisteme, falimentare din punct de 
vedere actuarial, care necesitau subsidii bugetare anuale, la 
sisteme sănătoase din punct de vedere financiar atât pe ter­

men scurt, cât şi pe termen lung. Finanţarea acestora stă în 
puterea indivizilor şi guvernelor. În sfârşit, noile sisteme de 
pensii sunt mult mai solide, fiind diversificate (prin coexistenţa 
diferitelor formule cuprinse în cei trei piloni) şi oarecum imune 
la şocurile politice.

	 Incontestabil, baza veniturilor după retragerea 
din activitate este încă asigurată de Pilonul I (PAYG). Devine 
însă din ce în ce mai evident că nu se poate vorbi despre un 
nivel de trai satisfăcător la vârsta pensionării în absenţa 
completării acestor venituri cu sursa complementară 
reprezentată de participarea la sistemul de pensii private. 
Înrolarea în Pilonul II, de altfel cel mai accesibil maselor 
largi de angajaţi, cu venituri mici şi medii, este posibilă 
îndeobşte numai pentru persoanele care mai au la dispoziţie 
un interval de circa 25 - 30 de viaţă activă. Pentru generaţiile 
mature, aflate deja, la momentul debutului reformei, în 
preajma vârstei de 50 de ani, reforma pensiilor nu mai oferă 
decât o soluţie parţială – participarea la Pilonul III, al pensi-
ilor private facultative. În aceste condiţii, devine cu atât mai 
importantă optimizarea şi securitatea investiţiei în această 
formă de acumulare. Chiar şi pentru generaţiile tinere, o 
investiţie care se întinde pe durata a circa 30 - 40 de ani şi 

de care depinde în foarte mare măsură calitatea vieţii după 
retragerea din activitate, pune în principal problema 
garanţiilor oferite privind siguranţa investiţiei.
	 Pentru a asigura condiţii de siguranţă cât mai 
bune, mai cu seamă în ceea ce priveşte Pilonul II pentru 
care contribuţiile sunt obligatorii, organismele legiuitoare 
din toate ţările au adoptat prevederi prudenţiale stricte, 
iar activitatea fondurilor de pensii este supravegheată 
atent de entităţi specializate. Totuşi, dincolo de aceste 
măsuri, un factor determinant rămâne calitatea operatorilor 
din piaţă. Cine sunt aceştia? În cea mai mare parte, pieţele 
CEE au cunoscut întâi o fază de debut, cu un mare număr 
de operatori activi atât în Pilonul II, cât şi în Pilonul III. Sub 
presiunea reglementărilor care cer satisfacerea cel puţin a 
unui nivel minim admis al randamentului investiţiilor sau în 
imposibilitatea de a atinge o masă critică a numărului de 
membri, multe dintre aceste entităţi au fuzionat sau s-au 
retras de pe piaţă, transferându-şi portofoliile către alte 
fonduri de pensii mai puternice. Exemplul Ungariei este 
grăitor: în 1995 existau 217 fonduri de pensii operând în 
Pilonul III pentru ca, după atingerea unui vârf în 1998, cu 
315 fonduri, numărul acestora să scadă la 69, în 2006.
	 Trecând în revistă datele disponibile cu privire la 
pieţele de pensii private din ţările CEE se poate lesne ob-
serva că acestea sunt destul de concentrate, un număr rela-

Brandul contează
> Din multe puncte de vedere, ţările Noii Europe au realizat progrese 
mult mai importante decât economiile Vestice în implementarea refor-
mei sistemului de pensii. Problemele demografice cu care se confruntă 
toate statele europene sunt similare: creşterea semnificativă a speranţei 
de viaţă şi o rată a natalităţii redusă au creat un dezechilibru cu efecte 
din ce în ce mai vizibile în funcţionarea sistemului de pensii. Totuşi, 
pentru ţările CEE, reforma sistemului de securitate socială se pune într-
un mod sensibil diferit. 

Jan NIJSSEN,
CEO, Insurance Central 
Europe and Global Head 
Pensions
ING Group

Strategia noastră 
este de a ne întări poziţia ocupată pe pieţele 
CEE, pieţe care deţin un potenţial de dezvoltare 
extrem de interesant

Dr. Tibor SCHINDLER
Chief Investment Strategist
Raiffeisen Capital Management

Fondurile de pensii din această zonă se 
dezvoltă şi cresc mult mai repede decât cele 
din oricare ţară vestică

Pensii Private
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tiv mic de fonduri de pensii alcătuind un eşalon de top care 
domină piaţa şi impune, practic, tendinţele. Mai mult, 
componenţa acestor grupuri de top este ea însăşi similară. 
Nume ca ALLIANZ, AIG, ING, AVIVA, AEGON revin în toate 
topurile Central şi Est - Europene.
	 Marii operatori europeni în domeniu privesc cu 
entuziasm perspectiva dezvoltării pieţelor CEE de pensii 
private şi au “atacat” cu hotărâre aceste pieţe. Jan NIJSSEN, 
CEO Insurance Central Europe and Global Head Pensions of 
ING Group: Pensiile private şi pieţele emergente sunt două 
dintre principalele surse ale creşterii, în viziunea ING. De aceea, 
strategia noastră este de a ne întări poziţia ocupată pe pieţele 
CEE, pieţe care deţin un potenţial de dezvoltare extrem de in­
teresant. Dr. Tibor SCHINDLER, Chief Investment Strategist, 
Raiffeisen Capital Management, Austria: Fondurile de pen­
sii din această zonă (n.r. CEE) se dezvoltă şi cresc mult mai 
repede decât cele din oricare ţară vestică. Donald J. SHEPARD, 
Director General şi Presedinte al Comitetului Executiv al AE-
GON: AEGON este foarte interesată de prezenţa sa în regiunea 
Europei Centrale şi de Est, unde preconizăm creşteri peste me­
die în următorii ani. De altfel, fondurile de pensii cu capital 
integral autohton aflate în eşalonul de top sunt destul de 
rare în Europa Centrală şi de Est.
	 Din perspectivă locală, intrarea operatorilor 
internaţionali pe pieţele locale aduce avantajul expertizei 
şi puterii financiare care poate susţine cu succes operaţiunile 
pe perioada de debut a activităţii, caracterizată de costuri 
ridicate, până la intrarea într-un regim de activitate pro
fitabilă. Marea provocare pentru administratorii de pensii este 
şi în România, ca şi pe alte pieţe europene, susţinerea afacerii 
pe termen lung. Specificul acesteia este intrarea foarte târzie 
în profit, punctul de break-even putând apare, într-un caz 
fericit, abia după 5 ani, funcţie de dimensiunea iniţială a 
investiţiei în logistică, de costurile campaniei de marketing şi 
nivelul comisioanelor de achiziţie. Rezultă că doar administra­
torii puternici, solizi financiar vor avea şansa de succes în acest 
business, cu atât mai mult cu cât viabilitatea şi rentabilitatea 
acestei afaceri depinde de atingerea unui număr critic minim 
de contribuabili în sistem, afirmă Crinu ANDĂNUŢ, Director, 
Divizia de Pensii Private ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări. Prin ur-
mare, o companie de administrare puternică, cu un sprijin 
financiar solid din partea acţionariatului său, va funcţiona 
mai eficient în interesul membrilor fondurilor de pensii. Ne-
fiind forţată de capacitatea sa financiară limitată să-şi recu-
pereze investiţia într-un timp scurt, va avea substanţial mai 
multe posibilităţi de a-şi forma o bază de operare solidă, la 
standarde calitative înalte şi, implicit, cu costuri mai ridicate. 
Acest fapt va conta, probabil, cu atât mai mult în România, 
unde legislaţia pentru Pilonul II nu este prea generoasă în 
ceea ce priveşte comisioanele de administrare, în esenţă, 
sursa principală de finanţare a activităţii şi de profit pentru 
administratori. În plus, poate că în domeniul pensiilor, mai 
mult decât în altele, un brand puternic este vital pentru că 
totul se bazează, în primul rând, pe încredere3. Iată de ce 
estimăm că şi în România principalii operatori pe piaţa pen-
siilor private se vor selecta, cel mai probabil, din acelaşi no-
menclator al operatorilor de talie europeană.

Daniela GHEŢU

> Fără a intenţiona cu tot dinadinsul să demonstrăm valoarea 
puterii brandului în pensiile private, credem că este un moment po
trivit, înainte de a-i întâlni pe propria noastră piaţă, să aruncăm o 
scurtă privire asupra principalilor actori din acest domeniu şi mai 
ales a celor activi pe pieţele CEE. În acest număr, ALLIANZ.

	 Grupul Allianz are un remarcabil succes în toate ţările Europei 
Centrale şi de Est, în care reforma a demarat în forţă, afirma recent Christian 
MÜLLER, Regional CFO ALLIANZ New Europe. Implicarea ALLIANZ pe piaţa 
pensiilor în această parte a Europei a început în Republica Cehă, în 1995. De 
atunci, Ungaria, Slovacia, Polonia, Croaţia şi Bulgaria au intrat în rândul ţărilor 
cu sisteme de pensii în reformă, ALLIANZ aflându-se în topul operatorilor din 
sectorul pensiilor private în toate aceste ţări.
	 Allianz a reuşit să ofere 
tuturor acestor pieţe produse adaptate, 
profitabile şi sigure care au fundamentat 
succesul afacerii şi care au răspuns 
dorinţei clienţilor de a găsi un partener de 
încredere, solid financiar şi stabil. Astfel, 
ALLIANZ a reuşit ca pe pieţele Europei Cen­
trale şi de Est să aibă în administrare peste 
3 miliarde euro în 2006, însumând un 
număr de peste 2,3 milioane  clienţi în 
regiune, preciza Christian MÜLLER.
	 România este ultima ţară mem
bră a Uniunii Europene care implemen
tează reforma, sistemul de pensii private 
urmând a deveni funcţional începând 
cu acest an, după îndelungi dispute şi 
frământări. Crinu ANDĂNUŢ precizează: 
ALLIANZ-ŢIRIAC a decis implicarea fermă 
în sistemul de pensii românesc. Atuurile cu care compania îşi pregăteşte viitorul 
succes sunt brand-ul de încredere, seriozitatea şi soliditatea financiară a liderului 
de piaţă a asigurărilor din România, cu cea mai puternică reţea de distribuţie din 
ţară. Pentru atingerea obiectivelor propuse, ALLIANZ-ŢIRIAC va veni cu propuneri 
de produse inovative şi sigure, în buna tradiţie deja consacrată pe piaţa româ­
nească.
	 Estimările companiei arată că după o perioadă de 5 ani de la start, 
pe piaţa românească se vor acumula active însumând circa 2 miliarde euro, în 
Pilonul II de pensii, respectiv circa 8 miliarde euro după 10 ani. Pilonul III, al 
pensiilor facultative, va acumula active însumând aproximativ 600 milioane 
euro şi în jur de 500.000 participanţi în primii 5 ani, urmând ca în 10 ani de zile 
să se acumuleze circa 2 miliarde euro în active de la aproximativ 8000 mii 
participanţi. Contribuţia medie lunară a participanţilor la Pilonul III va fi, în 
medie, estimativ, de 25 euro.

Dr. Crinu ANDĂNUŢ
Director, Divizia de Pensii Private
ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări

Quod erat 
demonstrandum

1 Social Security : Is It a Different Issue for Accession Countries ?,  Michael RUTKOWSKI, Banca Mondială -  Conference on Economic and Social Dimensions of EU Enlargement, 
Brussels/Belgium, 16 November 2000.
2 Old-Age Income Support in the Twenty-first Century: An International Perspective on Pension Systems and Reform by Robert Holzmann and Richard Hinz together with 
Hermann von Gersdorff, Indermit Gill, Gregorio Impavido, Alberto R. Musalem, Michal Rutkowski, Robert Palacios, Yvonne Sin, Kalanidhi Subbarao, Anita Schwarz (February 
18, 2005).
3 Pension reform in New Member States: A long way to go, but well underway, Jiri Rusnok, Executive Advisor to the Retail MC and Director Pensions ING CR/SR, President of 
the Czech Association of Pension Funds, EURO FINANCE WEEK, Frankfurt, 15 November 2006.
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	 Începem cu un clişeu, şi anume provocările ge
nerate de integrarea în Uniunea Europeană, dar nu ne vom 
referi la problemele legislative sau la alte criterii impuse de 
la Bruxelles, ci ne vom indrepta atenţia asupra unui feno
men de evoluţie care este generat de creşterea economică, 
de investiţiile străine în România, de schimburile tot mai 
dese de experienţă cu state dezvoltate din punct de vedere 
economic şi, de ce nu, de globalizare. 
	 Se vorbeşte din ce în ce mai des despre creşterea 
salariilor în România, odată cu creşterea economică şi poate 
şi a productivităţii, dar vom putea observa în rândurile care 
urmează că în marile companii româneşti salariul în sine nu 
mai reprezintă singura preocupare a angajaţilor şi angajato-
rilor. Un studiu al IN2 Consulting Ltd, axat pe regiunea Cen-
tral şi Est Europeană, arată o creştere a interesului manifes-
tat atât de angajaţi, cât şi de angajatori faţă de beneficiile 
extrasalariale, mai ales în cazurile în care statul încurajează 
astfel de beneficii.
	 Companiile încearcă din ce în ce mai mult să-şi 
fidelizeze angajaţii, iar fenomenul de retenţie a cunoscut o 
dezvoltare foarte mare în ultimii ani. Ceea ce acum câţiva 
ani era un puternic sistem de retenţie (indiferent că era o 
creştere salarială sau oferirea unui beneficiu mai special) s-a 
transformat în timp într-un instrument mai complex care 
susţine apartenenţa angajatului la companie. Beneficiile şi 
modalităţile de acţiune utilizate şi aplicate în situaţiile spe-
ciale au ajuns un mijloc folosit în cazul tuturor angajaţilor. 
	 În continuare, indiferent de forma pe care o 
îmbracă (de la o contra-ofertă făcută unui angajat care 
doreşte să părăsească compania până la sisteme complexe 
de secondment, succession planning sau shadowing), instru
mentele de retenţie vor avea întotdeauna ca prim scop 
acţiunea punctuală asupra unui aspect problematic al 
oricărei companii: posibilitatea de a fi părăsită de propriii 
angajaţi. Rezultatul acestei acţiuni va fi unul de fidelizare a 
angajatului, dar implicit şi unul de maximizare a potenţialului 
profesional. 
	 Vestea bună este că, urmând tendinţele anilor 
trecuţi, aceste instrumente care se folosesc acum în cazuri 
individuale vor tinde să fie implementate la nivelul întregii 
companii pentru un număr din ce în ce mai mare de angajaţi.
Auzim din ce în ce mai des că unui angajat i s-a oferit la 
angajare nu doar salariu, ci un pachet de compensaţii şi 
beneficii: de la diverse bonusuri fixe sau variabile până la 
maşină şi telefon, bonuri de masă sau asigurare medicală. 
	 Politicile de compensare se referă atât la recom-
pensarea timpului lucrat (bonusuri fixe sau variabile, de 
vechime, de fidelitate, de muncă peste program), la plata 

timpului nelucrat (concediu de odihnă, medical şi pentru 
evenimente speciale), cât şi la modalităţile de punere în 
practică a acestor politici: frecvenţa de acordare a unui anu-
mit bonus, negociere salariu: brut sau net, în monedă 
autohtonă sau valută, frecvenţa revizuirii salariului etc. 
Când vorbim despre beneficii ne gândim la maşină de com-
panie, telefon de serviciu, tichete de masă, cantină, asigurări 
medicale/de viaţă, abonament la clinică medicală, fonduri 
de pensii sau participare la profit, excursii plătite de com-
panie, sală de sport, grădiniţă pentru copii, cadouri diverse 
pentru angajaţi şi multe altele. 
	 Se poate afirma că până în jurul anului 2000 prac-
tica acordării de compensaţii şi beneficii se întâlnea relativ 
rar în ţara noastră. Dacă până atunci, forma cea mai des 
întâlnită de motivare era oferirea unui salariu consistent, cel 
mai probabil negociat în net-valută, ulterior, ceea ce era o 
practică curentă în ţările vecine a ajuns să prindă rădăcini şi 
la noi: politici de resurse umane puternice care influenţează 
considerabil pachetul salarial. Parţial, aceste practici 
existaseră şi înainte sub forma moştenirii rămase din vre-
mea contractelor colective negociate cu ceva timp în urmă, 
aplicabile tuturor angajaţilor: existenţa unui al 13-lea sau al 
14-lea salariu, facilităţi pentru angajaţi specifice obiectului 
de activitate al întreprinderii respective, salarii compensa-
torii pentru concediere; sau sub forma adusă de multi
naţionale: beneficii şi compensaţii oferite exclusiv mana
gementului.
	 Modificarea structurii pachetului salarial a fost 
importantă în ultimii ani: de la aproximativ 80%, salariul a 
ajuns să reprezinte acum doar 70% din totalul pachetului 
oferit, diferenţa mutându-se integral în partea variabilă - cea 
dependentă de performanţă. De asemenea, partea fixă a 
pachetului, independenţa de performanţă - al 13-lea sau al 
14-lea salariu, primele de Paşte sau de Crăciun - s-a 
înjumătăţit ca pondere, ajungând doar la aproximativ 5%, în 
favoarea beneficiilor. Dacă raţiunea angajatorilor este una 
simplă, preferând să ofere beneficii deductibile fiscal în locul 
unor sume care ar trebui impozitate, care este raţiunea pen-
tru care angajaţii sunt motivaţi de aceste elemente? 
	 În primul rând, din aceleaşi raţiuni economice: 
pentru a-si achiziţiona ei înşişi un anumit produs sau servi-
ciu de pe piaţă (de exemplu, abonament la clinica medicală) 
ar trebui să plătească o sumă mult mai mare decât cea pe 
care firma proprie a negociat-o pentru un număr mare de 
angajaţi. 
	 În al doilea rând, este uşurinţa achiziţionării unui 
anumit produs. Dacă am lua de exemplu băncile, nevoia de 
credite a angajaţilor este la fel de mare ca şi a restului pieţei. 

	 > Suntem deja europeni şi una din marile noutăţi care vin odată cu aderarea sunt pensiile private. Interesul este 
destul de mare din partea posibililor operatori pe această piaţă, dar ce putem spune despre clientelă? Există sau lipseşte cu 
desăvârşire? Am testat disponibilitatea câtorva dintre cele mai mari companii din România de a oferi angajaţilor pensii private, 
ca beneficiu extra-salarial.

În căutarea pensiilor

Liviu HULUŢĂ
Editor
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Facilitatea de a contracta un credit direct de la sursă, cel mai 
probabil şi cu o dobândă mai mică, îl va face pe angajat să 
fie mai motivat. La fel, pentru un angajat la o companie din 
domeniul bunurilor de larg consum, achiziţionarea de la 
sursă, din nou cel mai adesea cu un preţ redus, va fi bine
venită. Nu în ultimul rând, dacă este să vorbim de echilibra-
rea diferită a pachetului: cu o mare parte variabilă în defa-
voarea părţii fixe, angajatul se va automotiva pentru a-şi 
însuşi inclusiv această parte.
	 În condiţiile în care Comisia de Supraveghere a 
Sistemului de Pensii Private a anunţat începerea autorizării 
companiilor care pot gestiona fonduri de pensii private, din 
cadrul Pilonului III, se aşteaptă ca marile companii să ofere 
angajaţilor posibilitatea de a beneficia de pe urma unei ast-
fel de investiţii.

Pulsul pieţei
	 Am încercat să testăm disponibilitatea marilor 
companii din România de a oferi beneficii extrasalariale, 
bineînţeles concentrându-ne asupra pensiilor private şi 
asupra oportunităţii acestora, în condiţiile în care statul 
oferă o deductibilitate de 200 euro în acest caz. Studiul nos-
tru este departe de rigorile sociologice de testare, dar 
intenţia  a fost să luăm pulsul disponibilităţii marilor com-
panii din România de a oferi angajaţilor, şi nu ne referim 
neapărat la toţi angajaţii unei companii, ci măcar la o parte 
dintre aceştia, pensii private ca beneficiu extrasalarial.
	 Marile companii au fost selectate în funcţie de 
cifra lor de afaceri, lista nefiind una extrem de generoasă, 
iar rata de răspuns din partea companiilor, reprezentate în 
cazul de faţă de directorii de resurse umane sau de unul din 
reprezentaţii departamentului de relaţii publice sau de 
relaţii cu presa nu a fost impresionantă.
	 Întrebările noastre au fost legate de politica 
actuală de beneficii pentru salariaţi, în special tipurile de 
beneficii oferite, fie ele asigurări medicale, bonusuri, asi
gurări de viaţă sau prime la ocazii speciale. O altă întrebare 
a fost legată de intenţia companiei de a profita de 
deductibilitatea de până la 200 euro oferită de statul român 
pentru angajaţii şi angajatorii care contribuie la un fond de 
pensii privat sau la o asigurare medicală privată. În cazul în 
care respondentul nu cunoştea această facilitate, am 
întrebat în ce context ar fi tentat să ofere un astfel de 
beneficiu şi căror categorii de angajaţi ar fi destinat.
	 Să trecem şi la opiniile marilor companii din 
România şi vom începe cu Poşta Română. Cu toate că cifra 
de afaceri nu o situează în rândul celorlalte companii con-
tactate de noi, am decis să studiem politica de recompen-
sare a angajaţilor  uneia dintre companiile cu cel mai mare 
număr de angajaţi din România. Compania Naţională Poşta 
Română numără 35.328 de angajaţi în 7.077 unităţi, de 
aceea am decis să vedem în ce constă politica de beneficii 
a unuia dintre cei mai mari angajatori români. 
	 Administraţia Poştei Române face demersuri în ve­
derea îmbunătăţirii condiţiilor de muncă, dar şi de salarizare 
a angajaţilor, în limita fondului de salarii stipulat în Bugetul 
de venituri şi cheltuieli aprobat de Guvernul României. Pentru 
anul 2007, administraţia speră să obţină o majorare a fondu­
lui de salarii cu 25 de procente faţă de anul în curs, a declarat 
Şeful Serviciului Relaţii Mass-media, Nicoleta VARTIC. Ofi-
cialul citat a mai menţionat: Compania a investit sume im­
portante în medicina muncii, toţi salariaţii beneficiind de 
control medical periodic gratuit. În plus, pentru al doilea an 
consecutiv, 21.000 de salariaţi care lucrează direct cu publicul 
vor beneficia gratuit de vaccinare antigripală. Iar în ceea ce 
priveşte asigurările de viaţă şi pensiile private, Nicoleta 
VARTIC ne-a declarat următoarele: Conform contractului 

colectiv de muncă, Poşta Română a încheiat asigurări de viaţă 
şi sănătate pentru toţi angajaţii. În condiţiile în care, începând 
de anul viitor, asigurările private de sănătate vor deveni deduc­
tibile, Poşta Română nu va ezita să încheie astfel de asigurări 
pentru toţi angajaţii. Chiar dacă Poşta Română nu are o cifră 
de afaceri pe măsura numărului de angajaţi, se pare că, din 
punct de vedere al beneficiilor, compania nu a rămas în 
urmă, încercând să adopte cele mai moderne metode de 
fidelizare a angajaţilor.
	 Mergem mai departe spre o companie cu greutate 
din domeniul financiar românesc, BRD – Groupe Société 
Générale, unde beneficiile care iau forma unor investiţii pe 
termen lung, de tipul unor asigurări de viaţă sau pensii 
private, ar trebui să fie produse foarte cunoscute. Persoana 
de contact a fost Florin LUCA, Director Direcţia Resurse 
Umane. La întrebarea legată de tipurile de employee benefits 
acordate angajaţilor, Florin LUCA ne-a precizat: În prezent, 
BRD oferă salariaţilor săi, pe lângă salariul de bază, şi o gamă 
de beneficii diversificate, precum bonusuri de performanţă, 
tichete de masă, asigurare de viaţă de grup, acţiuni de team 
building, telefon şi maşină de serviciu. O parte din aceste 
beneficii sunt acordate tuturor salariaţilor, în timp ce maşina 
de serviciu, de exemplu, este un beneficiu acordat anumitor 
categorii de salariaţi, în special managerilor. Evident că 
dezvoltarea acestui pachet de beneficii este o prioritate con­
tinuă pentru noi şi are un obiectiv clar: fidelizarea salariaţilor 
noştri.
	 L-am întrebat pe Florin LUCA şi despre posibilitatea 
de a profita de deductibilitatea oferită de stat pentru asigu
rările medicale şi pensiile private. Evident că vom analiza 
modalităţile de a profita de această deductibilitate pentru 
pensiile private. Ţinând cont de nivelul actual al pensiilor de 
stat, contribuţia la un fond privat de pensii reprezintă o nece­
sitate pentru orice persoană care îşi doreşte asigurarea unor 
venituri decente la momentul pensionării. Chiar dacă acest 
moment este considerat ca fiind foarte îndepărtat de unii din­
tre salariaţii noştri, suntem convinşi că fondurile private de 
pensii constituie un real beneficiu care va câştiga din ce în ce 
mai multă valoare în ochii acestora. Întrebat dacă un astfel de 
beneficiu va fi acordat numai unei anumite categorii de 
angajaţi, Directorul Direcţiei Resurse Umane a adăugat: 
Această decizie va fi luată ţinând cont, în primul rând, de 
modul în care vor fi implementate fondurile private de pensii, 
atât cele obligatorii, cât şi cele facultative.

> Pentru 2007 
nu putem discuta 
de pensii pentru 
salariaţii noştri 
întrucât nu au 
fost incluse în 
buget, poate 
pentru 2008…
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	 Tot în domeniul bancar am contactat o altă bancă, 
ABN-AMRO, o companie care aduce experienţa olandeză în 
domeniul beneficiilor extrasalariale, dorind să aflăm dacă 
politica acestei companii reflectă tradiţia internaţională pe 
care au avut-o în vedere mulţi dintre angajaţi atunci când 
au decis să lucreze pentru banca olandeză. Ena BĂDEANU, 
Director Resurse Umane, ne-a declarat: Compania noastră a 
încercat ca în România, la fel ca şi în celelalte ţări în care are 
filiale, să implementeze toate metodele legale de a fideliza şi 
de a creşte satisfacţia în ceea ce priveşte locul de muncă. De 
aceea, ABN-AMRO asigură salariaţilor asigurări medicale, 
asigurări de viaţă pentru o anumită categorie de angajaţi, ca­
douri de ziua de naştere, bonusuri de performanţă, traininguri 
pentru dezvoltare profesională. Ena BĂDEANU s-a arătat 
foarte optimistă în ceea ce priveşte pensiile private: Cu 
siguranţă că am luat în considerare pensiile private, întrucât 
sunt de părere că acestea reprezintă un instrument excelent de 
fidelizare a angajaţilor. Aşteptăm încă o clarificare a situaţiei, 
iar când acest lucru se va întâmpla, vom alege o ofertă şi o 
modalitate de selecţie a angajaţilor care vor beneficia de 
contribuţia la un plan de pensii, a menţionat oficialul citat. 
Banca olandeză practică totuşi o diferenţiere a beneficiilor 
oferite angajaţilor, întrucât se doreşte încurajarea perfor
manţei. Modalitatea de selecţie a salariaţilor care beneficiază 
de un anumit tip de beneficiu fiind confidenţială şi externalizată 
către o companie care evaluează performanţele angajaţilor şi 
decide ce beneficiu se potriveşte fiecăruia, a precizat Ena 
BĂDEANU.
	 Rămânem în domeniul financiar, dar ne îndreptăm 
către un sector drag nouă, asigurările. Un sector căruia îi 
aparţin două societăţi de profil, plasate între primele 100 
de companii mari româneşti. Să începem cu ALLIANZ-
ŢIRIAC Asigurări, unde Adina DAVID, Director Departament 
Dezvoltare şi Recrutare Personal, a avut amabilitatea de a 
ne răspunde la întrebări. La fel ca în cazul ABN-AMRO, AL-
LIANZ-ŢIRIAC doreşte să ofere cât mai multe beneficii ex-
trasalariale pentru a creşte satisfacţia angajaţilor cu privire 
la locul de muncă. Astfel, compania noastră asigură tuturor 
angajaţilor toate tipurile de asigurări, medicale, de accidente, 
de viaţă, dar am mers mai departe şi avem contracte cu 
băncile partenere, care oferă angajaţilor noştri credite în 
condiţii preferenţiale, ne-a declarat Adina DAVID. Optimis-
mul, dar şi nerăbdarea au ieşit din nou la iveală atunci când 
discuţia s-a îndreptat către pensii, oficialul citat afirmând în 
acest sens că, odată ce compania noastră va avea un astfel 
de produs, ne vom grăbi să-l oferim angajaţilor. În cazul AL
LIANZ-ŢIRIAC, beneficiile nu sunt acordate pe criterii de 
performanţă, de vechime, acestea fiind oferite tuturor 

angajaţilor, urmând ca şi pensiile private să se supună 
aceloraşi reguli.
	 Tot în sfera asigurărilor am discutat şi cu Daniela 
MEGHEA, Director General Adjunct al ASIROM. Referitor la 
beneficiile acordate salariaţilor, Daniela MEGHEA  ne-a pre-
cizat: ASIROM este o companie în cadrul căreia se pune foarte 
mult accent pe satisfacţia propriilor angajaţi, manifestând o 
grijă constantă în a crea pentru aceştia cadrul şi condiţiile de 
lucru cele mai potrivite. Cele mai importante beneficii acor­
date angajaţilor se regăsesc în prime cu ocazia sărbătorilor de 
Crăciun şi Paşte, primă de vacanţă, asistenţă medicală 
gratuită, cursuri de pregătire şi formare profesională în ţară şi 
în străinătate, tichete de masă, iar în funcţie de poziţia ocupată 
în cadrul structurii organizatorice, maşină şi telefon mobil de 
serviciu, computer. Revenind la pensiile private, Daniela 
MEGHEA a declarat: În ceea ce priveşte deductibilitatea de 
200 euro, aşa cum ştiţi, încă nu sunt reglementate şi rezolvate 
toate aspectele, dar avem convingerea fermă că va fi un as­
pect benefic şi de viitor care va satisface cerinţele tuturor 
părţilor implicate.
	 Industria a reprezentat şi va reprezenta în con-
tinuare un sector extrem de important al economiei, deci nu 
putem trece cu vederea unul din cei mai importanţi jucători 
de pe această piaţă, OMV România MINERALOEL. Din partea 
acestui mare investitor în România a avut amabilitatea să ne 
răspundă la întrebări Elvira RADU MIRESCU, Director Resurse 
Umane. Printre beneficiile acordate de OMV angajaţilor se 
numără: asigurări medicale, cadouri, prime, bonusuri şi 
traininguri. Următoarea întrebare a fost legată de pensii: 
Pensiile private, ca beneficiu, nu au intrat în bugetul pe 2007, 
deoarece cadrul legal nu a fost definitivat în timp util şi nu am 
avut oferte de la companiile din domeniu, a declarat Elvira 
RADU MIRESCU. În ceea ce priveşte beneficiile acordate în 
funcţie de poziţia ocupată în cadrul companiei, OMV oferă 
asigurări de viaţă şoferilor de pe autospeciale.
	 Multe companii multinaţionale care îşi au sediul 
în România nu vor putea să ofere angajaţilor pensii private 
în 2007, întrucât bugetele pentru acest an au fost stabilite 
undeva în luna decembrie, iar piaţa românească a pensiilor 
private facultative pare a se fi născut prea târziu. Printre 
companiile care au întâmpinat astfel de probleme se 
numără TechTeam Global, o filială a unei companii ameri-
cane din domeniul IT care externalizează servicii în Româ-
nia. Cornelia PETREA, HR Manager, ne-a declarat: Pentru 
2007 nu putem discuta de pensii pentru salariaţii noştri 
întrucât nu au fost incluse în buget, poate pentru 2008.
	 O altă companie multinaţională, nou intrată pe 
piaţa românească, dar cu renume chiar şi în industria 
asigurărilor: ACCENTURE, se confruntă cu probleme legate 
de buget în ceea ce priveşte pensiile. Anca SUDITU, Human 
Resources Manager, a menţionat pentru cititorii noştri: La 
nivel global, compania noastră pune accent pe retenţia 
angajaţilor pentru a maximiza eficacitatea şi satisfacţia aces­
tora.

Concluzii
	 Piaţa pensiilor private este mai mare decât se an-
ticipa, marile companii fiind informate cu privire la acest tip 
de produs şi declarându-şi intenţia de a-l achiziţiona la tim-
pul potrivit. Din păcate, legislaţia a venit într-un moment 
nepotrivit pentru companiile vizate. Multe dintre compani-
ile multinaţionale prezente în România îşi stabilesc bugetul 
cu un an înainte, în general până în luna decembrie. Iată 
de ce multe dintre multinaţionale nu vor putea oferi 
angajaţilor pensii private în 2007. Această stare de fapt nu 
face decât să afecteze rata de participare la pensiile de pe 
pilonul facultativ.� g
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	 Vestea bună constă în aceea  că România este pe 
cale să înfăptuiască o reformă majoră a pensiilor, prin intro-
ducerea Pilonului II şi III, pentru a mai prelua din presiunea 
care apasă asupra pilonului de stat PAYG. Vestea proastă este 
că România a mai fost pe punctul de a înfăptui o astfel de 
reformă, pentru ca mai apoi să eşueze pe ultima sută de 
metri. Întârzierile în ceea ce priveşte pachetul legislativ care 
să restructureze Pilonul I şi să introducă obligativitatea 
contribuţiilor pentru Pilonul II, un Pilon III facultativ şi un al 
patrulea finanţat din privatizări ar putea fi fatale în cazul în 
care se produce o schimbare de Guvern.
	 Tentativa fostei administraţii de a introduce un 
sistem de pensii private a fost abandonată, dar succesorii de 
azi mai încearcă o dată. Dar se pare că, din nou, pământul se 
clatină sub picioarele guvernanţilor. Voinţa politică din spa-
tele acestor reforme a slăbit ca urmare a deciziei de a gu
verna în minoritate. Dragoş NEACŞU, Managing Partner la 
Dragon Finance, ne spunea în acest sens: Fiind un Guvern 
minoritar, acesta trebuie să negocieze pentru fiecare lege. Ast­
fel, am putea asista la o rearanjare a forţelor politice sau la 
alegeri anticipate, dar suntem 90% siguri că vom merge la vot. 
Acest lucru s-ar putea întâmpla în următoarele 100 de zile, ori­
cum, până la alegerile pentru Parlamentul european, progra­
mate pentru sfârşitul lunii mai, începutul lunii iunie; în orice 
caz, nu pot avea loc în acelaşi timp.
	 Vor rezulta astfel mai multe întârzieri. Deja indus-
tria de asset management, în special companiile capabile să 
opereze ca asset manager de pensii, a fost dezamăgită de 
decizia Guvernului de a introduce Pilonul III înaintea Pilonu-
lui II.
	 În ţară sunt 16 asset manageri şi activitatea lor de 
bază este legată de fondurile mutuale, dar mai ales de porto­
foliile terţilor, a declarat Marius POPESCU, Investment Mana
gement Manager al ING România. Piaţa este foarte mică. 
Sectorul asigurărilor de viaţă este de departe cel mai mare as­
set manager. Toată piaţa fondurilor mutuale are un volum de 
150 milioane euro şi doar activele pe care le gestionăm noi ca 
asigurător de viaţă sunt mai mult decât duble, de 330 milioane 
euro. Menţionez că ING deţine doar o treime din activele ges­
tionate pe piaţa asigurărilor de viaţă, iar fondurile de pensii nu 
există încă.

	 Reforma pensiilor va adăuga un element vital, dar 
numai după apariţia fondurilor de Pilon II.
	 Nu mă aştept ca pilonul pensiilor facultative să 
egaleze activele deţinute de asigurători, menţionează Marius 
POPESCU. Banii adevăraţi vor veni din fondurile de pe Pilonul 
II, la care participarea este obligatorie pentru persoanele de 
până în 35 de ani şi voluntară pentru cei până în 50 de ani, care 
îşi vor direcţiona contribuţiile către un administrator privat. 
Acest fapt face sectorul pensiilor româneşti atractiv. Ne 
aşteptăm ca primele 10, 15 companii de asigurări să aplice 
pentru licenţa de fond de pensii private atât pentru Pilonul II, 
cât şi pentru Pilonul III, precizează Dragoş NEACŞU. Aceste 
companii consideră că sectorul pensiilor private le aparţine. În 
plus, vom vedea că şi asset managerii se vor orienta către acest 
domeniu.
	 Fosta legislaţie prevedea că o companie de  asset 
management poate fi autorizată doar dacă deţine un fond 
mutual autohton, adaugă Marius POPESCU. După îndeplini­
rea acestei condiţii se puteau gestiona portofoliile terţilor şi 
abia apoi, ca al treilea obiect de activitate, se puteau oferi sfa­
turi în privinţa investiţiilor. Acum, după ce România a aderat la 
UE, un asset manager autorizat în orice alt stat membru poate 
veni în România să-şi înfiinţeze o filială. Nici nu trebuie să fii 
autorizat de autoritatea de supraveghere locală.
	 Intenţionăm să deschidem un fond de pensii şi o so­
cietate de asigurări în România, în următoarele 12 luni, a de-
clarat Peter HEIM, CEO al AEGON Fund Management şi Di-
rector Regional de Investiţii la aceeaşi companie.

	 România are încă o piaţă financiară preponderent 
bancară, ceea ce înseamnă că majoritatea depozitelor sunt la 
bănci, nu există fonduri de investiţii majore, iar penetrarea al­
tor actori financiari este mică, spre exemplu, asigurătorii de 
viaţă. Dar această situaţie se va schimba în timp, iar pentru 
perioada următoare anticipăm că procentul de 80-90% din 
depozitele particulare care acum sunt în bănci va scădea la o 
valoare mai normală, de 55-60%. Unul dintre factorii care vor 
determina o astfel de schimbare este modificarea ratei dobân­

Ce ar putea întârzia 
reforma în România

George COATS
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Marea Britanie

> Fiind pe punctul de a introduce pensiile private 
pe Pilonul II şi Pilonul III, voinţa politică din spatele 
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zilor. Deocamdată, dobânda pentru depozitele pe termen scurt 
este de 8%, în timp ce inflaţia este sub 5%; în maximum doi ani, 
dobânzile vor scădea sub 6%. În acel moment investitorii vor 
realiza că nu pot obţine un randament satisfăcător dacă ţin 
banii în bancă, aşa că îşi vor schimba atitudinea.
	 Dragoş NEACŞU a monitorizat evoluţia stilului de 
viaţă şi dezvoltarea segmentelor de piaţă odată cu creşterea 
economiei. Noii jucători vor avea fundamente puternice pe 
care să-şi bazeze strategiile, declara oficialul citat. Anul trecut 
a fost primul de după decembrie 1989, când România şi-a 
îndeplinit ţinta de inflaţie stabilită la începutul anului. Ţinta 
pentru 2006 a fost de 4,8%, plus-minus 1%, iar pe baza rezul­
tatelor din primele 10 luni ştim că inflaţia se va situa sub 5%. 
Astfel, oamenii îşi extind orizontul de la termen scurt la termen 
mediu sau chiar lung. În ultimii doi - trei ani am asistat la o 
creştere a sectorului financiar dedicat persoanelor fizice, iar în 
2006 s-a observat o tendinţă spre cumpărarea de bunuri de 
folosinţă îndelungată sau contractarea de ipoteci.
	 Aşadar, serviciile financiare îşi fac loc pe 
lista naţională de cumpărături, iar introducerea Pilonului II 
este un element cheie în calculele lui Peter HEIM: PIB-ul pe 
cap de locuitor al României este jumătate din cel al Ungariei şi 
poluţia este dublă, notează oficialul AEGON.
	 Dacă penetrarea va fi similară cu cea din Ungaria, în 
cinci - zece ani contribuţiile ar putea ajunge la un volum de 
circa 1 miliard euro pe an, nivelul atins de Ungaria în 2005. Dar 
cum vor fi gestionate activele? Legea fondurilor de pensii fa­
cultative stipulează faptul că fondurile de pensii pot investi în 
afara ţării. Legea nu specifică ţări OECD, menţionează state 
terţe, adică altele decât România, state membre UE, EEA şi 
Elveţia, a menţionat Marius POPESCU. Proiectul de lege pentru 
Pilonul II pe care l-am văzut stabileşte aceleaşi reguli pentru 
investiţii, în plus, stipulează faptul că fondurile de pe pilonul 
secund vor putea să externalizeze gestiunea activelor către 
companii de asset management.
	 Există, cu siguranţă, loc pentru management local, 
cât şi internaţional, declară punctează Dragoş NEACŞU. Ar 
putea să adopte o combinaţie între management local şi o 
parte externalizat. Deci nu va fi totul alb sau negru, va fi şi mult 
gri. Oricum, factorul cheie va fi diversificarea. Avem carenţe în 
ceea ce priveşte clasele de bază ale activelor, adâncimea şi pre­
vizibilitatea acestora.
	 Marius POPESCU nu este sigur. Elementul cheie 
constă în faptul că fondurile de pensii şi asigurătorii fac parte 
din grupuri financiare foarte mari, adaugă acesta. Este destul 
de normal, în condiţiile în care aceste conglomerate vor 
deţine 90% din piaţă, să-şi dorească să gestioneze activele în 
interiorul grupului. Acum există o limitare de 5% a investiţiilor 
în fonduri mutuale sau de investiţii, din întregul portofoliu al 
fondului de pensii. În acest caz, pentru a investi în străinătate, 
dar nu printr-un terţ, ar trebui ca un fond să deţină un volum 
mare de active, dar vom putea vorbi despre un număr mare 
de active abia după cinci - şase ani de contribuţii. Dar dacă 
limita de 5% este mărită, va fi logic pentru managerii fon-
durilor de pensii locale să acceseze titluri mobiliare din Ori-
entul Îndepărtat, de exemplu Japonia, prin intermediul părţii 
investiţionale a grupului, localizată, spre exemplu, în Luxem-
burg.
	 În plus, majoritatea managerilor de investiţii din 
aceste grupuri financiare lucrează cu clienţi afiliaţi, care ori 
nu ar cere acelaşi comision ca un asset manager român, ori 
l-ar deduce drept primă de loialitate. Astfel se obţine foarte 
uşor diversificarea şi accesul la pieţe exotice, la un cost 
redus.

� g

Premieră Editorială

Prima carte de specialitate în 
domeniul asigurărilor de sănătate 
	 Intitulată Asigurările de sănătate între statul paternalist şi responsa-
bilitatea individuală, lucrarea îl are ca autor pe Conf. Univ. Dr. Dan CONSTAN-
TINESCU, Membru în Consiliul Comisiei de Supraveghere a Asigurărilor.
	 Lansarea oficială a volumului 
a avut loc luni, 19 februarie a.c., cu 
ocazia Festivitătii de premiere a celor 
care au adus contribuţii la înfiinţarea şi 
funcţionarea autorităţii de supravegh-
ere şi la dezvoltarea pieţei de profil din 
România, din seria de evenimente dedi-
cate aniversării a 15 ani de supravegh-
ere eficientă în asigurări.
	 Apărut sub auspicii generoase, 
volumul de faţă îl obligă pe autor să con­
tinue cercetările în domeniu, mulţumind 
anticipat tuturor acelora care doresc sa 
contribuie la îmbunătăţirea lucrării în 
cauză, ne-a declarat Dan CONSTANTI-
NESCU. Semnând prefaţa volumului, 
Academician Constantin BALACEANU-
STOLNICI a precizat: Salutând apariţia 
acestei lucrări, mă alătur autorului acesteia in susţinerea parteneriatului public-
privat care, nu numai în asigurările de sănătate, ci şi în domeniul universitar, poate 
reprezenta o sursă de beneficii.
	 Autorului i-a stat alături, în prezentarea lucrării şi Prof. Univ. Dr. Flo-
rian BERCEA care a subliniat: Lucrarea de faţă vine să completeze literatura de 
specialitate din ţara noastră cu o abordare pragmatică şi convingătoare a unei 
probleme de larg interes social.

Conf. Univ. Dr. Dan CONSTANTINESCU, autorul 
unei lucrări mai mult decât necesare

> Eugen NICOLĂESCU, Ministrul Sănătăţii a salutat apariţia editorială alături de Angela TONCESCU, 
Preşedinte CSA şi Sergiu COSTACHE, Media XPRIMM (stânga)

> Autorul a oferit, cu generozitate, exemplare semnate ale volumului

> Coperta volumului lansat
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Sindicatele atacă pensiile private 
	 Într-o scrisoare adresată preşedintelui Traian BĂSESCU şi pre-
mierului Călin POPESCU-TĂRICEANU, Cartel Alfa critică legea fondurilor 
administrate privat, apreciind că  protecţia socială este transformată 
astfel într-o oportunitate pentru crearea unei noi forme de speculare a 
banilor cetăţenilor. În urma discutării, în decembrie 2006, în cadrul 
Comisiei de Muncă de la Parlament, a amendamentelor aduse de CNS 
Cartel Alfa şi de alţi reprezentanţi ai societăţii civile, la proiectul de modi­
ficare a legii pensiilor, participanţii au căzut de acord asupra adoptării 
legii, cu amendamentele respective. Astăzi, proiectul este promulgat 
într-o formă care defavorizează interesul cetăţeanului, se mai spune în 
scrisoarea menţionată. Legea fondurilor de pensii administrate privat 
garantează doar valoarea nominală a contului, din care se scad comi­
sioanele de administrare şi penalităţile de transfer. Dacă scopul legii fon­
durilor de pensii administrate privat este asigurarea unei pensii decente 
pentru lucrători, iar statul îi obligă pe aceştia să participe la sistem, suma 
garantată trebuie să fie cel puţin egală cu contribuţia, actualizată cu rata 
inflaţiei, a sumei depuse, consideră sindicaliştii. Această opinie vine în 
contradicţie cu multe păreri din piaţă. Gabor KEPECS, Director General 
al AEGON Europa Centrală şi de Est, declara: Comparativ cu alte state 
din Europa Centrală şi de Est, legislaţia românească în domeniul pensiilor 
private obligatorii este prea dură în ceea ce priveşte limita maximă a 
comisioanelor de administrare percepute de companii, precum şi în 
privinţa instrumentelor financiare în care administratorii de fonduri pot 
plasa banii participanţilor.

Milioane de bulgari în Pilonul II 
	 2,44 milioane de bulgari, dintr-un total de 8 milioane con-
tribuie la un fond privat din Pilonul II. Conform datelor furnizate de 
autoritatea de supraveghere, contribuţia medie lunară este de circa 10 
EUR, iar fondurile de pensii din Pilonul II şi-au adăugat, în 2006, 120 mil 
EUR volumului de active, acesta atingând valoarea de 362 mil EUR.
Specialistii prevăd o mărire substanţială a contribuţiei lunare, aceasta 
putând atinge valoarea de 15 EUR, de la 10 EUR, în urma indexării 
contribuţiei, de la 3% la 5%.
	 Un sfert din bulgarii care contribuie la un fond de Pilon II au 
economii şi în cadrul unei scheme facultative. Aceştia au în total 
economii, pe ambii piloni, de aproximativ 612 EUR.

Rusia va avea pensii private
	 Ministrul sănătăţii şi dezvoltării sociale din Rusia, Mihail 
ZURABOV a propus excluderea componentei de economisire din sis-
temul de pensii de stat şi militează pentru un sistem privat de pensii.
ZUBAROV încearcă să mai elimine din presiunea crescândă ce apasă 
sistemul PAYG şi propune o reformă care va schimba decisiv sistemul 
de pensii din Rusia.
	 În prezent, contribuţiile sunt depuse în conturi personale la 
VNESHEKOBOMBANK, iar ministrul ZUBAROV a sugerat că această 
politică urmează să se încheie până în 2008, astfel încât cetăţenii să fie 
obligaţi să aibă grijă singuri de economiile lor.
	 Planul rusesc prevede crearea unui sistem în doi piloni până 
în 2013 cel târziu, unul de stat, PAYG, şi unul privat, gestionat de com-
panii specializate.

Posibile retrageri de la fondurile poloneze	
	 Muncitorii polonezi care au renunţat la dreptul de a se pen-
siona anticipat pentru a intra în sistemul de pensii private se pot acum 
retrage. Mii de angajaţi, având drepturi speciale de a se retrage înainte de 
vreme, care s-au înscris la fonduri private de pensii din Pilonul II între 1999 
şi 2000, ar putea să se retragă şi să beneficieze de pensia de la stat, declară 
James KERNAN, Director al PriceWaterhouseCoopers Varşovia. Oame­
nii ori nu au ştiut că vor renunţa la privilegiile oferite de profesia lor, ori nu 
au fost destul de atenţi, a declarat oficialul citat. Acum Guvernul a adop­
tat o soluţie ciudată care ar putea compromite integritatea sistemului. 
Directorul PWC a adăugat: Aceste persoane, aflate în jurul vârstei de 50 
de ani, văd cum colegii lor, care nu s-au înscris la un fond privat de pensii 
se pot retrage în câţiva ani, pe când ei trebuie să aştepte până după 60 de 
ani. KERNAN a menţionat şi că aceste posibile retrageri vor afecta doar 
conturile personale ale acelor contribuabili, restul cetăţenilor nefiind 
afectat în vreun fel. Problema cu care se vor confrunta fondurile de 
pensii va consta în faptul că nu vor mai avea la fel de mulţi bani pentru 
a investi şi vor pierde comisioane, pentru că nu ei vor fi aceia care vor 
plăti anuităţile.

CEJ, verdict împotriva Danemarcei 	
	 Curtea Europeană de Justiţie (CEJ) a hotărât că Danemarca 
a încălcat Legea europeană privind libertatea de mişcare a angajaţilor 
şi capitalului, din cauză că nu aplică aceleaşi deductibilităţi pentru cei 
care contribuie la un fond de pensii din afara ţării. Curtea a stabilit că 
Danemarca nu a reuşit să-şi îndeplinească obligaţiile de stat membru 
al UE, pentru că a permis anumite excluderi de la deductibilitatea în 
vigoare pentru contribuţiile la fondurile de pensii. Această măsura va 
ajuta la deschiderea pieţei pensiilor private şi a asigurărilor către 
operaţiuni trans-frontaliere şi în final să aducă beneficii sectorului corpo­
ratist, a declarat Leonardo SFORZA, Şef al Departamentului de cercetări 
şi afaceri europene al HEWITT Bruxelles. Acelaşi specialist a menţionat 
că acest verdict ar putea genera schimbări legislative şi în alte ţări 
membre care practică acelaşi tip de politică protecţionistă faţă de fon-
durile locale de pensii private.

Mişcări pe piaţa pensiilor din Polonia
	 AEGON a ajuns la un acord cu fondul polonez de pensii pri-
vate ERGO Hestia pentru cumpărarea pachetului integral de acţiuni a 
acestuia. Fuziunea va fi finalizată în cursul acestei luni. Achiziţia a avut 
loc în noiembrie, dar în Polonia procesul de fuziune este destul de 
anevoios, din cauza multor aspecte birocratice. ERGO Hestia numără 
372.796 de membrii, având active în valoare de 658 mil. euro. După 
achiziţie, noua companie se va numi PTE AEGON Polonia. Această achi­
ziţie întăreşte strategia noastră de dezvoltare în Centrul şi Estul Europei, a 
declarat Gabor KEPECS, CEO al AEGON Central and Eastern Europe.

Pensiile bulgăreşti îşi modifică portofoliile
	 Pentru prima oară de la adoptarea pensiilor private în Bul-
garia, obligaţiunile emise de companii private primează în portofoliile 
fondurilor de pensii în faţa celor guvernamentale. Companiile care 
gestionează fonduri de pensii au investit 244 mil. EUR în companii pri-
vate, pe lângă cele 214 mil. EUR investite în obligaţiunile emise de stat.
Cu doar trei luni in urma fondurile de pensii mergeau înca pe mâna 
guvernului, cu 255 mil. EUR investiţi, faţă de 211 mil. EUR investiţi în 
companii private.
	 A cincea parte din activele fondurilor de pensii au fost inves-
tite în titluri de valoare, suma investită crescând, cu 30 mil. EUR, în ul-
timul trimestru al anului trecut. Cea mai mare creştere au înregistrat-o 
investiţiile în străinătate, acestea crescând, cu 41 mil. EUR, în ultimul 
sfert al anului 2006.� g
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MANAGEMENTUL SOCIETĂŢILOR DE ASIGURĂRI
Societăţile de asigurări trebuie să facă faţă unor condiţii specifice: 

modificări legislative frecvente, schimbarea obiectivelor de 
management, dinamica dezvoltării subunităţilor, dinamica produselor 
oferite, sincronizarea fenomenelor şi proceselor de asigurări cu 
contabilitatea, dinamica contractelor de asigurări (rezilieri, suspendări, 
anulări, suplimente, repuneri în vigoare etc.), instruirea personalului în 
ceea ce priveşte produsele oferite, întărirea responsabilităţilor, evoluţia 
echipamentelor hardware şi produselor software, sincronizarea 
modificărilor aplicaţiei, a algoritmilor ş.a.m.d.

EMSYS – SOLUŢIE WEB PENTRU INDUSTRIA ASIGURĂRILOR
PRODINF şi vine în întâmpinarea societăţilor de asigurări cu o 

abordare dinamică, completă a fenomenelor şi proceselor de asigurări 
şi financiar - contabile, aplicaţia EMSYS. Ideile de bază ale acestei 
aplicaţii sunt: modelarea, configurarea produselor şi proceselor, ad
ministrarea centralizată. 

Prin facilităţile de modelare şi configurare se poate determina 
calculaţia costurilor la nivel de risc acoperit, obiect, produs, clasă de 
produse în corespondenţă cu structurile organizaţionale: filiale, 
sucursale, agenţii, puncte de lucru.

EMSYS este o soluţie cu bază de date unică, sistem integrat pentru 
managementul economico-financiar, disponibilă pe web şi care a fost 
proiectată să necesite cele mai mici resurse. Este un sistem integrat şi 
nu o mulţime de aplicaţii, ceea ce determină reducerea fantastică a 
costurilor.

EMSYS are arhitectură web dezvoltată în mediu Java J2EE, ce poate 
fi apelată folosind orice browser şi este disponibilă pe orice platformă 
(Linux, Windows, Solaris) pe orice sistem de baze de date relaţionale 
(Oracle, SQL Server etc.).

Prin administrarea centralizată a bazei de date şi a aplicaţiei, 
costurile de întreţinere, administrare şi cele economico-financiare se 
reduc semnificativ, fiind grevate numai la nivelul sediului central.

Tehnologia care stă la baza sistemului face posibilă comunicarea 
cu furnizorul de aplicaţie pentru dezvoltările ulterioare şi intervenţia 
acestuia, prin autorizare, asupra sistemului, în mod on-line.  

Dintre facilităţile oferite prin implementarea aplicaţiei EMSYS 
enumerăm:
agestiunea contractelor de asigurare şi reasigurare, a dosarelor de 
daună, comisioanelor, încasărilor şi plăţilor precum şi gestiunea 
automată a înregistrărilor contabile 
amodelarea tuturor proceselor, fenomenelor şi proceselor economice 
astfel încât contabilitatea să se execute automat;
aexistenţa unor funcţionalităţi automate pentru respectarea 
legislaţiei, a raportărilor obligatorii, astfel încât informaţiile tehnico-
operative din asigurări şi cele economico-financiare sunt modelate şi 
ajung în raportările pentru CSA, CEDAM etc.
acontabilitate internă de gestiune
aposibilitatea de a efectua tranzacţii în orice monedă.

O asemenea soluţie, oferită de o firmă specializată, cu proiecte 
reuşite, este mult mai ieftină decât o soluţie in-house. Costurile 
ulterioare de întreţinere scad vertiginos căci EMSYS răspunde, prin 
tehnologiile folosite, necesităţilor organizaţiilor mari, cu foarte mulţi 
utilizatori şi clienţi. Mai mult, costurile de instruire şi reinstruire sunt 
foarte mici.

BENEFICIILE UTILIZĂRII EMSYS
PRODINF oferă o soluţie prin care societăţile să îşi modeleze 

activitatea prezentă şi viitoare, să realizeze o conducere modernă, 
bazată pe instrumente specifice (jurnale de bord, bugete, centre de cost 
etc.), să mărească profitabilitatea produselor şi a serviciilor, să 
minimizeze TCO pe o perioadă de 5-10 ani, astfel încât organizaţiile să 
îşi recupereze costurile cu investiţiile.

Beneficiile oferite de o soluţie integrată precum EMSYS: 
amodelarea uşoară a produselor de asigurări de către utilizatorul 
final;
amodelarea ciclului de viaţă al unui produs, atât din punct de vedere 
al asigurărilor cât şi al fenomenelor economico-financiare;
ainstrumente de configurare şi modelare foarte puternice pentru 
procesele de business;
aposibilitatea de a folosi echipamente mobile de comunicaţii;
atimpi de răspuns pe web aproximativ egali cu cei dintr-o reţea 
locală;
asincronizarea aplicaţiei la toţi actorii, fără costuri, fără a mai fi 
necesar efortul uman
apersonal redus pentru întreţinere;
autilizarea computerelor existente şi a Internetului ca soluţie ieftină 
şi sigură.

Experienţa acumulată de PRODINF în domeniul asigurărilor este 
garanţia reuşitei oricărui proiect într-o societate de asigurări.

PERFORMANŢĂ ÎN ASIGURĂRI CU 

EMSYS

Liliana TOHĂNEANU
Product Manager 

PRODINF Software

e- Business
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2005
Spre normalitate

Prezenţa 
companiilor 
de asigurări pe 
Internet la sfârşitul 
anului 2005

> Exact acum un an vă prezentam rezultatele Anchetei Structurale Asigurări realizată de Institutul Naţional de Statistică 
pentru 2004. La începutul anului în curs, au fost disponibile rezultatele anchetei realizate în anul 2005. Cifrele referitoare 
la activităţile conexe sectorului IT&C arată că domeniul asigurărilor face paşi spre normalitate: investiţii în produse 
hardware şi software, creşterea numărului de persoane specializate în IT&C care lucrează în asigurări, şi cheltuieli în 
creştere pentru produse şi servicii de telecomunicaţii.

Resurse umane
	 La finele anului 2005, peste 
9000 de persoane, specialişti şi ne
specialişti, erau implicaţi în activităţi 
legate de IT&C. 445 sunt persoane 
specializate în IT&C, iar dintre aceştia 
aproape 390 sunt persoane calificate, 
cu studii superioare în domeniu. 
Numărul de specialişti IT&C a crescut 
în perioada analizată cu peste 12%.

Investiţii şi cheltuieli în IT&C
	 Conform datelor furnizate 
de Institutul Naţional de Statistică, 
cele 41 de companii care au furnizat 
date pentru Ancheta Structurală 
Asigurări 2005 au investit şi cheltuit 
cu produse IT&C aproape 7 milioane 
euro. În mod evident, aceste investiţii 
în creştere reflectă ritmul înregistrat 
de piaţa asigurărilor în ultimii ani, 
dezvoltarea infrastructurii IT apărând 
ca o necesitate pentru continuarea 

extinderii pieţei asigurărilor în general 
şi a fiecărei companii în particular.

	 După ce, în anul 2004, 
companiile şi-au consolidat infra
structura hardware, în anul 2005 au 
investit mult mai mult în produse soft. 
Astfel, dacă în anul 2004 investiţiile 
în produse hardware au depăşit 
3 milioane euro iar investiţiile în 
produse software au reprezentat mai 
puţin de jumătate din această sumă, 
în 2005, valoarea de 2,8 milioane 
euro asociată investiţiilor în produse 
hardware a fost depăşită cu peste 
300.000 euro totalul investiţiilor în 
produse hardware. Practic, asigurătorii 
au investit în plus faţă de anul 2004 cu 
aproape 2 milioane euro. Produsele 
şi serviciile de telecomunicaţii au 
necesitat investiţii de peste 1 milion 
euro în perioada analizată. Mai mult, 
la categoria cheltuieli pentru produse 
IT&C, asigurătorii au scos din buzunar 
peste 5,7 milioane euro doar pentru 

produse şi servicii de telecomunicaţii, 
mai mult cu aproape 4 milioane euro 
faţă de anul 2004.

	 Aceste cifre relevă practic 
dezvoltarea firească a infrastructurii IT: 
investiţii în produse hardware urmate de 
achiziţia produselor software necesare 
pentru implementarea sistemelor şi, 
aspect esenţial, realizarea conexiunilor 
în reţeaua de distribuţie, ceea ce jus
tifică cele aproape 6 milioane euro 
cheltuite pentru produse şi servicii de 
telecomunicaţii. Putem afirma, aşadar, că 
sectorul IT&C asociat pieţei asigurărilor 
se îndreaptă către normalitate, cu toate 
că mai sunt multe de făcut, după cum 
vom arăta pe parcursul acestui articol.

Dotarea cu produse IT&C
	 Valoarea produselor IT&C 
cu care erau dotate la sfârşitul anului 
2005 cele 41 de companii din piaţa 
asigurărilor se apropia de 26 milioane 

36.59

48.78

14.63

Investiţii şi cheltuieli pentru produse IT&C în 
cursul anului: 

2005 2004 Evoluţie 
nominală în 

EUR

Plus valoare 
absolută în 

mii EURRON mii EUR mii. RON mii EUR mii.

Investiţii în produse hardware 10.072,00 2.779,71 13.571,81 3.348,42 -16,98 -569
Investiţii în produse software 11.199,00 3.090,74 4.748,59 1.171,57 163,81 1.919
Investiţii în servicii IT 2.100,00 579,57 2.538,18 626,22 -7,45 -47
Investiţii în produse şi servicii de telecomunicaţii 3.944,00 1.088,48 4.904,88 1.210,13 -10,05 -122
Cheltuieli curente pentru produse hardware 786,00 216,92 926,89 228,68 -5,14 -12
Cheltuieli curente pentru produse software 1.462,00 403,49 1.599,87 394,72 2,22 9
Cheltuieli curente pentru servicii IT 738,00 203,68 2.020,33 498,45 -59,14 -295
Cheltuieli curente pentru produse şi servicii de 
telecomunicaţii

20.743,00 5.724,73 8.108,30 2.000,47 186,17 3.724

Deţin web site şi îl folosesc în comunicarea cu clienţii
Deţin web site propriu, dar nu îl utilizează pentru a 
comunica cu clienţii
Nu deţin web site

Legenda
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euro. Asigurătorii deţin aproape 8.000 
de calculatoare personale, dintre 
care peste 7.300 sunt conectate în 
reţele. Practic, raportul calculatoare 
personale / salariaţi în asigurări este 1 
la 2. Valoarea calculatoarelor personale 
existente la nivelul pieţei asigurărilor 
în anul 2005 se apropie de 10 milioane 
euro. De asemenea, asigurătorii sunt 
dotaţi şi cu 470 laptopuri, a căror 
valoare depăşeşte 700 mii euro.

	 483 de servere erau de
ţinute în perioada analizată de către 
asigurători. Valoarea acestora de
păşeşte 3 milioane de euro, din care 
aproape 2 milioane de euro reprezintă 
valoarea celor 393 de servere securizate 
existente în piaţa asigurărilor.

	 Aproape unul din 5 an
gajaţi din piaţa asigurărilor deţine 
telefon mobil de serviciu. Numărul 
de telefoane mobile deţinute de 
companiile de asigurări depăşeşte 
3.300 unităţi valoarea acestora fiind 
de peste 370 mii euro.

	 Peste 11.300 de persoane 
ocupate în asigurări au folosit cal
culatorul cel puţin o dată pe săptămână 
în perioada analizată ceea ce reprezintă 
aproape 82% din persoanele ocupate 
în domeniul asigurărilor. 

	 Doar 2 dintre cele 41 de 
companii din piaţă au avut angajaţi 
care au desfăşurat pe parcursul anului 

2005 activităţi de teleworking adică, 
au realizat în mod regulat activitatea 
din alt loc decât sediile întreprinderii 
şi au accesat sistemul IT al companiei 
din locul unde au lucrat. În anul 2004 
o singură companie realiza în mod 

regulat activităţi de teleworking.

Vânzarea prin INTERNET…
încă departe
	 Dintre cele 41 companii din 
piaţa asigurărilor, la data efectuării 
sondajului 6 nu aveau site propriu şi 
doar 15 au folosit Internetul pentru 
a interacţiona cu clienţii în perioada 
analizată.

	 Patru bariere au fost 
identificate de către asigurători în 
calea folosirii Internetului ca sursă 
alternativă de vânzări, respectiv ser
viciile de asigurări nu sunt potrivite 
pentru vânzarea prin Internet, motiv 
considerat ca fiind cel mai important 
de 36 de asigurători; 34 companii de 
asigurare consideră ca nici clienţii nu 
sunt pregătiţi pentru a cumpăra prin 
Internet, în timp ce 37 de companii 
identifică o barieră importanta re
prezentată de problemele legate de 
siguranţa plăţilor.

Alex ROŞCA

Produsele/serviciile realizate nu sunt potrivite pentru 
vânzarea prin Internet

Clienții nu sunt pregătiți pentru a cumpăra prin 
Internet

Problemele legate de siguranța plăților

Nesiguranța în ceea ce priveşte cadrul legal privind 
vânzările prin Internet (contracte, termene de livrare 
sau de garanție)

Legenda

cel mai important foarte important

important neimportant

Bariere în utilizarea Internetului 
pentru efectuarea vânzărilor

Personal specializat IT&C sau nespecializat care 
realizează activităţi IT&C

2005 2004 Dinamică (%) Diferenţă 
2005-2004

2005 2004 Dinamică (%) Diferenţă 
2005-2004

Număr persoane specialişti IT&C Număr persoane nespecialişti IT&C
TOTAL 445 397 12,09 48 8636 2.171 297,79 6.465
- personal cu studii superioare care efectuează 
activităţi TIC

388 387 0,26 1 5684 1.564 263,43 4.120

- consultanţă în domeniul hardware 24 18 33,33 6 2 1 100,00 1
- editarea de programe 71 73 -2,74 -2 114 0 114
- consultanţă şi furnizare de alte produse software 27 28 -3,57 -1 1 0 1
- prelucrarea informatică a datelor 91 83 9,64 8 4716 625 654,56 4.091
- activităţi legate de baze de date 89 94 -5,32 -5 834 853 -2,23 -19
- întreţinerea şi repararea echipamentelor 37 28 32,14 9 10 1 900,00 9
- telecomunicaţii (transmisie de date, acces Internet 
etc.)

29 37 -21,62 -8 7 84 -91,67 -77

- consultanţă şi management de proiect informatic 20 27 -25,93 -7 0 0 0
- studii medii 57 10 470,00 47 2952 609 384,73 2.343

Dotarea cu produse IT&C la sfârşitul anului  2005 2004 Diferenţă în 
valoare 

absolută

Dinamică 2005 2004 Diferenţă în 
valoare 

absolută

Dinamică

Număr unităţi % mii. RON %
Servere din care 483,00 352,00 131,00 37,22 11.379,00 10.446,78 8,92 932,22
- servere securizate 393,00 264,00 129,00 48,86 7.059,00 9.423,55 -25,09 -2.364,55
Calculatoare personale (desktop), din care: 7.846,00 7.538,00 308,00 4,09 34.896,00 19.277,46 81,02 15.618,54
- în reţea 7.318,00 6.494,00 824,00 12,69 33.573,00 16.670,65 101,39 16.902,35
Calculatoare portabile 470,00 299,00 171,00 57,19 2.639,00 1.581,33 66,89 1.057,67
Alte tipuri de echipamente (palmtop, Psion etc) 49,00 14,00 35,00 250,00 201,00 43,19 365,44 157,82
Echipamente de comunicaţii 1.934,00 829,65 133,11 1.104,35
Telefoane mobile, din care: 3.335,00 2.475,00 860,00 34,75 1.363,00 792,33 72,03 570,67
- telefoane mobile cu acces Internet 69,00 59,00 10,00 16,95 28,00 42,90 -34,73 -14,90
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ROMÂNIA 2005
Profil teritorial� Territorial Profile

> La începutul anului în curs, Institutul Naţional de 
Statistică a făcut publice rezultatele Anchetei Struc-
turale în domeniul asigurărilor pe anul 2005. An-
cheta are la bază raportările transmise Institutului, 
la finele anului 2005, de către cele 41 de companii 
de asigurări din România.
	 Deşi datele sunt publicate la mai bine de un 
an de la încheierea perioadei analizate, acestea repre
zintă cea mai recentă imagine a pieţei asigurărilor 
disponibilă în acest moment la nivel regional, pen-
tru fiecare dintre cele 41 de unităţi teritoriale ale 
României.

Alex ROŞCA
Redactor Şef

Prime brute subscrise
	 Potrivit rezultatelor comunicate de către INS, va
loarea subscrierilor realizate la nivelul întregii ţări în anul 
2005 a fost de 4,42 miliarde lei (1,21 miliarde euro), creşterea 
reală la nivel naţional fiind de 17%, raportat la rezultatele 
comunicate de aceeaşi instituţie pentru anul 2004.
	 Concentrarea pieţei în Bucureşti şi Ilfov se menţine 
la un nivel ridicat. Mai bine de jumătate din primele brute 
subscrise în perioada analizată au fost realizate în zona 
amintită. Ponderea deţinută de Bucureşti şi Ilfov în totalul 
pieţei a fost, în 2005, de 50,82%, în creştere uşoară cu 0,42 
puncte procentuale comparativ cu valoarea aceluiaşi indi-
cator în anul 2004.
	 Cluj, Timiş şi Prahova reprezintă, în această ordine, 
primele trei judeţe în topul regional al primelor brute sub-
scrise în anul 2005. Valoarea subscrierilor realizate în peri
oada analizată în judeţul Cluj reprezintă 3,5% din piaţa 

ilfov

>5 >10 >20 >30 619

Prime Brute Subscrise mil. euro / Gross Written Premium EUR Mil.

ilfov

>20 >25 >30 >40 >45 281

> At the beginning of the current year the National 
Institute of Statistics published the results of the 
Structural Survey 2005 regarding insurance field in 
Romania. The survey is based upon the reports pro-
vided by 41 registered Romanian insurance compa-
nies, by the end of 2005.
Even if the figures presented in the hereby article 
are published with more than an year from the en-
closure of the analyzed period, the following syn-
thesis represents the most recent available image of 
the Romanian insurance market structured at re-
gional level.

Gross written premium
According with the figures provided by the National Insti-
tute of Statistics (NIS) the total amount of GWP reached 
RON 4.42 billion (EUR 1.21 billion) by the end of December 
2005. The real growth reached 17% in the analyzed period 
as compared with 2004 figures.

More than half from the gross premium were written in Bu-
charest and Ilfov County during the analyzed period. Thus 
the market concentration is keeping high level in the men-
tioned area. The weight held by Bucharest and Ilfov County 
in the total market reached 50.82% by the end of 2005, fac-
ing a light increase by 0.42 percentage points as compared 
with the same indicator value recorded in 2004.

Cluj, Timiş and Prahova are, in the mentioned order, the first 

Densitatea asigurărilor euro / Insurance Density  EUR

>10
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Judeţul
County

Prime brute subscrise 
Gross Written Premium

2005

Pondere 
în total 

piaţă
Share in 

total 
market 

Prime brute subscrise  
Gross Written Premium

2004

Pondere 
în total 

piaţă
Share in 

total 
market 

Evoluţie 
reală în 

RON
Real 

change in 
RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR
Nominal 

change in 
EURO

Densitatea 
asigurărilor 

Insurance 
density

Prime brute 
subscrise de 

o unitate 
locală
Gross 

premium 
written per 
local office

Prime brute 
subscrise pentru 1 

euro cheltuit cu 
angajaţii

Gross premium 
written per 1 EUR 

spent with 
employees

RON mil. EUR mil. % RON mil. EUR mil. % % % EUR/capita EUR mil. EUR
BUCUREŞTI+ILFOV  2,244.86  619.54  50.82  1,752.11  432.28  50.40  17.98  43.32  281.23  3.62  16.22 

1 CLUJ  154.56  42.66  3.50  114.26  28.19  3.29  24.56  51.32  62.33  0.95  10.91 

2 TIMIŞ  106.57  29.41  2.41  85.44  21.08  2.46  14.85  39.52  44.48  0.72  16.20 

3 PRAHOVA  106.10  29.28  2.40  93.61  23.10  2.69  4.36  26.78  35.17  0.81  17.20 

4 ARGEŞ  104.91  28.95  2.38  65.36  16.13  1.88  47.79  79.54  44.51  0.80  17.09 

5 CONSTANŢA  100.48  27.73  2.28  82.88  20.45  2.38  11.65  35.63  38.86  0.71  15.31 

6 BRAŞOV  100.03  27.61  2.26  79.12  19.52  2.28  16.42  41.43  46.34  0.64  15.63 

7 BUZĂU  79.49  21.94  1.80  59.79  14.75  1.72  22.42  48.71  44.05  0.84  23.71 

8 BIHOR  78.47  21.66  1.78  69.16  17.06  1.99  4.48  26.92  36.08  0.50  14.17 

9 SIBIU  73.60  20.31  1.67  62.26  15.36  1.79  8.86  32.24  47.94  0.53  11.90 

10 ARAD  72.69  20.06  1.65  63.43  15.65  1.82  5.53  28.19  43.45  0.51  15.36 

11 DOLJ  71.22  19.65  1.61  55.21  13.62  1.59  18.77  44.28  27.10  0.55  13.96 

12 IAŞI  68.93  19.02  1.56  53.81  13.28  1.55  17.95  43.29  23.31  0.49  13.79 

13 BACĂU  65.36  18.04  1.48  53.69  13.25  1.54  12.08  36.16  24.88  0.56  12.07 

14 MUREŞ  64.30  17.75  1.46  52.84  13.04  1.52  12.04  36.11  30.28  0.54  13.79 

15 GALAŢI  58.21  16.07  1.32  44.64  11.01  1.28  20.08  45.88  25.79  0.50  15.50 

16 SUCEAVA  58.06  16.02  1.31  46.06  11.36  1.33  16.07  41.00  22.71  0.36  12.07 

17 HUNEDOARA  51.36  14.18  1.16  51.11  12.61  1.47 -7.46  12.42  28.94  0.33  10.16 

18 MARAMUREŞ  50.93  14.06  1.15  41.80  10.31  1.20  12.19  36.30  27.08  0.44  13.00 

19 SATU MARE  49.36  13.62  1.12  47.29  11.67  1.36 -3.89  16.76  36.53  0.50  14.05 

20 ALBA  45.51  12.56  1.03  39.42  9.72  1.13  6.31  29.15  32.58  0.34  13.20 

21 NEAMŢ  44.87  12.38  1.02  34.52  8.52  0.99  19.69  45.40  21.64  0.43  12.09 

22 VALCEA  41.99  11.59  0.95  32.63  8.05  0.94  18.49  43.94  27.69  0.39  13.55 

23 DÂMBOVIŢA  41.52  11.46  0.94  33.14  8.18  0.95  15.37  40.15  21.25  0.46  15.41 

24 HARGHITA  41.41  11.43  0.94  33.23  8.20  0.96  14.76  39.41  34.70  0.42  12.05 

25 BRĂILA  38.26  10.56  0.87  26.15  6.45  0.75  34.72  63.66  28.21  0.39  14.11 

26 BISTRIŢA-NĂSĂUD  34.21  9.44  0.77  26.78  6.61  0.77  17.63  42.90  29.59  0.36  12.28 

27 SĂLAJ  32.64  9.01  0.74  19.82  4.89  0.57  51.61  84.18  36.15  0.39  11.36 

28 VRANCEA  32.38  8.94  0.73  25.98  6.41  0.75  14.77  39.42  22.61  0.41  13.67 

29 CĂLĂRAŞI  32.23  8.90  0.73  23.03  5.68  0.66  28.85  56.54  27.82  0.42  14.50 

30 VASLUI  30.27  8.35  0.69  17.90  4.42  0.52  55.66  89.10  17.99  0.32  12.57 

31 GORJ  29.70  8.20  0.67  21.05  5.19  0.61  29.89  57.79  21.18  0.41  11.79 

32 OLT  29.28  8.08  0.66  25.95  6.40  0.75  3.90  26.22  16.45  0.31  12.65 

33 CARAŞ-SEVERIN  27.06  7.47  0.61  24.52  6.05  0.71  1.59  23.42  22.36  0.27  11.73 

34 BOTOŞANI  24.69  6.81  0.56  18.18  4.49  0.52  25.06  51.92  14.79  0.25  9.85 

35 COVASNA  23.97  6.61  0.54  20.07  4.95  0.58  9.95  33.57  29.41  0.30  10.75 

36 TELEORMAN  23.51  6.49  0.53  17.03  4.20  0.49  27.11  54.42  14.99  0.27  10.87 

37 IALOMIŢA  22.40  6.18  0.51  16.29  4.02  0.47  26.65  53.86  21.03  0.29  10.37 

38 MEHEDINŢI  22.08  6.09  0.50  16.52  4.08  0.48  23.10  49.54  19.83  0.34  11.32 

39 TULCEA  21.37  5.90  0.48  16.29  4.02  0.47  20.80  46.75  23.17  0.39  10.14 

40 GIURGIU  18.20  5.02  0.41  13.81  3.41  0.40  21.37  47.44  17.35  0.31  10.25 

TOTAL  4,417.02  1,219.03  100.00  3,476.19  857.64  100.00  17.00  42.14  56.10  0.88  14.76 

TOTAL FĂRĂ BUCUREŞTI  2,172.16  599.48  49.18  1,724.08  425.36  49.60  16.01  40.93  30.70  0.49  13.51 

Prime brute subscrise / Gross Written Premium
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asigurărilor, adică aproape 155 milioane lei (43 milioane 
euro), în creştere reală, în monedă naţională, cu aproape 
25%, comparativ cu valoarea aceluiaşi indicator consemnată 
în anul 2004.
	 La nivelul judeţului Timiş, s-a consemnat, în 2005, 
o creştere nominală în lei de circa 15%, până la valoarea de 
106,6 milioane lei (29,4 milioane euro), ceea ce a poziţionat 
regiunea pe locul 2 în topul judeţelor. Deşi la nivelul 
judeţului Prahova s-a consemnat o creştere de doar 4,36%, 
diferenţa dintre primele brute subscrise în judeţul amintit şi 
valoarea aceluiaşi indicator în judeţul Timiş este de mai 
puţin de 350.000 euro.
	 În perioada analizată, la nivel naţional, s-a con-
semnat o creştere reală în monedă naţională de 17%, rapor-
tat la rezultatele consemnate în anul 2004. Judeţele Vaslui, 
Sălaj şi Argeş au inregistrat cele mai semnificative creşteri 
reale în monedă naţională, în valoare relativă, adică 55,66%, 
51,61%, respectiv 47,79%.
	 Raportat la valoarea absolută a plusului de sub-
scrieri, judeţele din vârful acestui top, după Bucureşti şi Ilfov, 
care deţin cumulat peste 52% din creşterea consemnată la 
nivelul pieţei, sunt Cluj, cu un plus de 40,30 milioane lei, 
Argeş, cu 39,55 milioane lei, şi Timiş, cu 21,13 milioane lei.

Densitatea asigurărilor
	 Mai e mult până departe, am putea afirma la prima 
privire asupra clasamentului densităţii asigurărilor la nivel 
naţional şi pe judeţe. Nici nu îndrăznim să comparăm valoa-
rea de 56,1 euro, cât a cheltuit, în medie, un român în anul 
2005 cu asigurările, cu media aceluiaşi indicator în UE.
	 Bucureştenii, previzibil, de altfel, au cheltuit cel 
mai mult cu asigurările, densitatea asigurărilor în Bucureşti 
şi Ilfov depăşind 281 euro în anul 2005, adică de peste 9 ori 
mai mult decât valoarea de 31 euro consemnată la nivelul 
celorlalte judeţe.

Unităţi teritoriale
	 Dintre cele 1.385 de unităţi teritoriale existente la 
nivel naţional în anul 2005, 171 sunt localizate în Bucureşti 
şi judeţul Ilfov. În anul 2005, au fost înfiinţate 171 de unităţi 
teritoriale la nivel naţional, cele mai multe dintre acestea, în 
număr de 24, funcţionând în Bucureşti.

Parametru Parameter u.m. 2005 2004 2005/2004(%) 2005-2004

Efectivul de personal Total number of employees persoane/people 15,430.00 16,857.00 -8.47 -1,427.00
    Total personal salariat, din care: Total number of employees, from which: persoane/people 14,446.00 13,358.00 8.15 1,088.00

- salariaţi în timp complet (normă întreagă) - full time employees persoane/people 13,902.00 12,612.00 10.23 1,290.00
- salariaţi în timp parţial (normă redusă) - part time employees persoane/people 544.00 746.00 -27.08 -202.00

    Total personal nesalariat, din care: Total number of unemployed people persoane/people 984.00 3,499.00 -71.88 -2,515.00
- patroni şi asociaţi - owners amd shareholders persoane/people 984.00 3,499.00 -71.88 -2,515.00

Numărul mediu de persoane ocupate în cursul 
anului

Average number of people occupied during the 
year

persoane/people
13,788.00 14,485.00 -4.81 -697.00

Numărul mediu de salariaţi Average number of employees persoane/people 13,119.00 12,351.00 6.22 768.00
Numărul mediu de salariaţi în timp parţial Average number of part-time employees persoane/people 613.00 827.00 -25.88 -214.00
Numărul total de ore lucrate de salariaţi în cursul 
exerciţiului financiar încheiat

Number of working hours during 2005 nr. total de om-ore
total no. of employee-hours 

18,918,171.00 22,144,232.00 -14.57 -3,226,061.00

Dinamica personalului în asigurări / Human Resources Dynamic 2005/2004

three counties in the regional top of gross premium written 
in 2005. The total amount of the premium written in Cluj 
County represents 3.5% from the insurance market and a 
total amunt of EUR 43 million (RON 155 million), reaching a 
real growth in RON of 25% as compared with the value of 
the same indicator recorded during 2004.

Timiş County recorded a real growth in RON of 15% up to 
the level of EUR 29.4 million (RON 106.6 million). The men-
tioned figures placed Timiş in the 2nd place in the counties 
GWP top. Although Prahova County faced only a slight in-
crease of just 4.36%, the difference between gross written 
premiums in the mentioned county and the value of the 
same indicator for Timiş is less than EUR 350.000. Prahova 
county is placed third in counties top.

As we said before, during the analyzed period the real 
growth in RON recorded 17%. Vaslui, Sălaj and Argeş coun-
ties have noticed among the most relevant risings in na-
tional currency: 55.61%, 51,61% respectively 47.79%. Using 
as a criteria the value of GWP added as compared with the 
results of 2004 the top three counties are Cluj with an extra 
RON 40.3 million added to 2004 amount of GWP, Argeş with 
extra RON 40 million and Timiş with RON 21.13 million. Bu-
charest and Ilfov added up held more than 52% from the 
value of the growth of the GWP during the analyzed peri-
od. 

Insurance density
There are still much to do in this field as we may say after a 
first look over the figures regarding insurance density in 
Romania and in each county as we don’t dare to compare 
the average country level value of EUR 56.1 of the men-
tioned indicator with the values recorded by EU member 
states during 2005.

As we could easily predict, Bucharest inhabitants spent the 
highest amount with insurance in 2005. Insurance density 
reached EUR 281 in 2005 more than ninth times higher than 
the value of EUR 31 recorded in the other counties. 

Local offices
171 from 1,385 regional offices existing in Romania in the 
analyzed period were located in Bucharest and Ilfov County. 
During 2005, 171 new offices were established in Romania 
from which 24 were established in Bucharest.

Piaţa Asigurărilor
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ilfov

>15 >21 >25 >30 >40 171

Număr de unităţi locale / Number of local offices

ilfov

>3000 >2500 >2000 >1500 >1000 497

Raport angajaţi în asigurări/locuitori / Ratio between number 
of insurance employees/number of inhabitants

	 Cluj, Suceava, Braşov, Bihor, Hunedoara şi Timiş 
sunt judeţele cu cele mai multe unităţi teritoriale, în zonele 
menţionate, numărul de sucursale, agenţii şi puncte de lu-
cru ale asigurătorilor depăşind valoarea de 40. La polul opus 
se situează Tulcea, Giurgiu şi Mehedinţi, cu 15, 16, respectiv 
18 unităţi teritoriale.
	 Aşa cum aminteam şi în rândurile de mai sus, 
prezenţa teritorială a asigurătorilor a fost întărită la nivel 
naţional prin înfiinţarea a încă 171 de noi unităţi locale. 
Moldova a fost ţinta predilectă a asigurătorilor, 32 dintre 
unităţile nou înfiinţate fiind situate în Suceava, Iaşi şi 
Botoşani. Judeţele în care s-a consemnat diminuarea 
prezenţei asigurătorilor sunt Bistriţa-Năsăud, judeţ în care 
au fost desfiinţate patru unităţi teritoriale, Mehedinţi - trei, 
Arad – două, iar Buzău, Covasna şi Tulcea au fost judeţele 
care au pierdut câte o unitate teritorială în perioada 
analizată.
	 Prin raportarea primelor brute subscrise la nivel 
naţional la numărul de unităţi teritoriale rezultă că, în me-
die, la nivelul unei unităţi teritoriale, s-au subscris prime 
brute în valoare de 880.000 euro. Excluzând Bucureştii, pen-
tru care media pe fiecare unitate depăşeşte 3,6 milioane 
euro, media subscrierilor realizată la nivel naţional pentru 
fiecare unitate teritorială se apropie de jumătate de milion 
euro.
	 Raportat la acest criteriu de eficienţă (primele 
brute subscrise/unitate teritorială), cele mai productive 
judeţe au fost, în anul 2005, Cluj (950.000 euro/unitate 
teritorială - u.t.), Buzău (840.000 euro/u.t.), Prahova (810.000 
euro/u.t.) şi Argeş (800.000 euro/ u.t.).
	 Un număr de 24 judeţe au consemnat valori ale 
indicatorului amintit sub media regională de 500.000 euro/
u.t. Astfel, patru dintre cele 24 judeţe au înregistrat valori 
mai mici de 300.000 euro/u.t.: Ialomiţa, Teleorman, Caraş-
Severin şi Botoşani.

Resurse umane
	 La finele anului 2005, la nivelul pieţei asigurărilor 
s-a consemnat un efectiv de personal de 15.430 persoane, 
cu 1.427 mai puţin decât valoarea consemnată la 31 decem-
brie 2004, în scădere cu 8,47% faţă de perioada men
ţionată.
	 Dintre acestea, numărul mediu al persoanelor 
ocupate în asigurări a atins în anul 2005 valoarea medie de 
13.788 persoane, cu 698 mai puţin decât în anul 2004. Cu 

Cluj, Suceava, Braşov, Bihor, Hunedoara and Timiş are the 
counties where are located the most territorial offices. In 
the mentioned counties the number of local offices over-
came the value of 40 offices per each county. At the oppo-
site pole we may emphasize Tulcea, Giurgiu and Mehedinţi 
with 15, 16 respectively 18 local offices.

As we mentioned before, territorial distribution of the insur-
ers was improved by the establishment of 171 new local 
offices. Moldova was the insurers main target with 32 new 
local offices established in Suceava, Iaşi and Botoşani. Coun-
ties where the presence of the insurers offices decreased 
are Bistriţa-Năsăud, where four local offices were closed, 
Mehedinţi - three, Arad – two. Buzău, Covasna and Tulcea 
lost one local office per each county in the analyzed pe
riod.

Analyzing the figures we reached the conclusion that the 
average amount of premiums written by every local office 
totalized during 2005 about EUR 880,000. Excluding Bucha-
rest for which the average of GWP per local office exceeds 
EUR 3.6 million the country average of GWP per local office 
is close to half million euro. 

Analyzing through the perspective of GWP/ local office the 
most efficient counties in 2005 were Cluj (EUR 950,000/local 
office), Buzău (EUR 840,000/local office), Prahova (EUR 
810.000/ local office) and Argeş (EUR 800,000/ local office).

24 counties recorded values of the mentioned indicator be-
low the regional average of EUR 500,000. Thus, four from 
the 24 mentioned counties recorded values less than EUR 
300,000 / local office: Ialomiţa, Teleorman, Caraş-Severin 
and Botoşani.

Human resources
By the end of 2005, 15,430 people were working in insur-
ance market less with 1,427 than the value recorded by the 
end of 2004 decreasing by 8.47% as compared with the re-
sults from the similar period.	

From the total amount of the people working in insurance 
market, 13,788 were occupied in the field with 698 less than 
the amount recorded in 2004. Anyhow, the average number 
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toate acestea, numărul mediu de salariaţi a crescut cu 768 
în perioada analizată, de la 12.351 în 2004, la 13.119 la finele 
lunii decembrie 2005.
	 După Bucureşti şi Ilfov, care însumează 4.432 per-
soane ocupate în domeniul asigurărilor, următoarele judeţe 
după numărul persoanelor ocupate în asigurări sunt Cluj, cu 
626 persoane, Argeş, cu 440, respectiv Timiş, cu 365. Tulcea, 
Mehedinţi şi Giurgiu sunt zonele în care, pentru fiecare 
judeţ, numărul de angajaţi în asigurări, nu depăşeşte 130 
persoane, cifre justificate însă şi de potenţialul şi contribuţia 
acestor judeţe la totalul primelor brute subscrise pe piaţa 
asigurărilor.	
	 Este foarte interesant de analizat, însă, evoluţia 
numărului persoanelor ocupate în domeniu care s-a mani-
festat printr-o scădere cu aproape 5% în anul 2005. Dintre 
cele 41 unităţi teritoriale analizate, doar în zece s-a înregis-
trat o fluctuaţie pozitivă a personalului ocupat în asigurări. 
Astfel, Bucureşti şi Ilfov au consemnat o creştere a numărului 
de persoane ocupate în asigurări cu 578 mai mult faţă de 
anul 2004. Ialomiţa, Vrancea şi Sălaj sunt următoarele regi
uni în ordinea creşterii numărului de persoane ocupate în 
asigurări, în perioada analizată.
	 La nivelul a 31 de judeţe s-a înregistrat o diminu-
are a numărului de persoane ocupate în domeniu, zonele 
cu cea mai semnificativă scădere fiind Hunedoara, Prahova 
şi Cluj.
	 În termeni de eficienţă, din analiza datelor statis-
tice reiese că, în medie, la nivel naţional, o persoană ocupată 
în asigurări a subscris în anul 2005 peste 88.000 euro. Cea 
mai ridicată medie a subscrierilor pe angajat este consem
nată la nivelul capitalei şi se situează la un nivel apropiat de 
140.000 euro/persoană ocupată în asigurări. Media naţiona
lă pentru restul judeţelor, exclusiv Bucureşti şi Ilfov, a depă
şit în perioada analizată 64.000 euro/ persoană.
	 Judeţele cele mai performante la acest capitol 
sunt Buzău, cu o medie de peste 111.000 euro, Prahova, cu 
peste 87 mii euro, şi Constanţa, cu peste 83 mii euro prime 
brute subscrise de fiecare persoană ocupată în asigurări. La 
polul opus se situează Ialomiţa, Teleorman şi Caraş-Severin.

of employees increased by 798 during the analyzed period 
up to the value of 13,119.

Bucharest and Ilfov County held 4,332 employees in insur-
ance business. The next areas after the number of employ-
ees are Cluj with 626 persons, Argeş with 440 respectively 
Timiş with 365. Tulcea, Mehedinţi and Giurgiu are the areas 
for which the total number of employees is less than 130 in 
each county. This number is justified by the potential and 
the share of those areas in the total amount of GWP in the 
market.

Also it is interesting to analyze the evolution of the employ-
ees number which witnessed a decrease by 5% during 2005. 
Only 10 from the 41 counties witnessed an increase of the 
number of employees. Thus, Bucharest and Ilfov County 
recorded an increase of the employee number by 587 more 
than during 2004. Ialomiţa, Vrancea and Sălaj are the next 
areas in the top of employees number increasing during the 
analyzed period.

31 counties recorded a decrease of the employees number. 
The areas with the most significant decrease are Hunedoara, 
Prahova and Cluj.

In efficiency terms the figures provided by NIS stated that 
during the analyzed period the average amount of GWP 
from an insurance worker reached EUR 88,000. The highest 
rate was recorded in Bucharest and is situated around EUR 
140,000 per employee. The national average excluding Bu-
charest and Ilfov County exceeded EUR 64,000.

The most performing counties for the mentioned indicator 
are Buzău, with an average of more than EUR 111,000 per 
employee, Prahova with EUR 87,000 and Constanţa with 
more than EUR 83,000 GWP by each employee. Ialomiţa, 
Teleorman and Caraş-Severin are situated at the opposite 
pole.
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Indicatori de eficienţă
	 Performanţele realizate la nivel regional trebuie 
însă corelate şi cu dezvoltarea reţelei teritoriale şi implicit 
alocarea resurselor umane în teritoriu. Aşa cum reiese din 
datele furnizate de INS, la nivel naţional există o persoană 
ocupată în asigurări pentru 1.576 locuitori. Raportul cel mai 
mic dintre numărul de persoane ocupate în asigurări şi lo-
cuitori este consemnat în Bucureşti şi Ilfov, unde există un 
angajat în asigurări pentru fiecare 500 de locuitori, cifră 
justificată însă de concentrarea a peste 50% din piaţă în 
această zonă. Raportul calculat la nivel naţional, cu excepţia 
Bucureştilor şi a judeţului Ilfov, indică o medie de un angajat 
în asigurări pentru 2.100 de locuitori.
	 La toate capitolele analizate până acum, munici-
piul Bucureşti împreună cu judeţul Ilfov deţin poziţia de 
lider incontestabil dar, din datele analizate, poate fi calculat 
cu uşurinţă un indicator de eficienţă ce relevă cât a subscris 
piaţa, pe zone, pentru fiecare euro cheltuit cu remuneraţia 
personalului, iar la acest capitol, zona amintită nu mai ocupă 
poziţia de lider.
	 La nivel naţional, acest indicator are valoarea de 
14,66 euro. Practic, pentru fiecare euro cheltuit cu salariaţii, 
asigurătorii au subscris aproape 15 euro. Lideri la acest 
capitol sunt asigurătorii din Buzău, care au subscris aproape 
24 euro pentru fiecare euro cheltuit cu angajaţii. Prahova şi 
Argeş ocupă poziţiile următoare, cu un raport de 17 euro 
prime brute subscrise pentru euro cheltuit cu salariaţii. Bu
cureştii şi judeţul Ilfov ocupă doar poziţia a 4-a, cu un raport 
de un euro cheltuit pentru 16 euro prime brute subscrise.
	 Dar revenind la tema cheltuielilor cu remuneraţia 
personalului, din analiza datelor aferente anului 2005 a 
reieşit că asigurătorii au consemnat cheltuieli cu angajaţii în 
valoare de 82,6 milioane euro. Din această valoare, doar 
cheltuielile cu angajaţii din Bucureşti şi Ilfov au totalizat în 
anul 2005 suma de 38,20 milioane euro. Practic, pentru 
Bucureşti şi Ilfov asigurătorii au cheltuit lunar pentru 
remuneraţia unui angajat 826 euro. Media lunară la nivel 
naţional este de 475 euro cheltuiţi cu un angajat. După 
Bucureşti şi Ilfov, judeţul Cluj urmează la capitolul cheltu-
ieli cu angajaţii, valoarea acestui indicator însumând 
aproape 4 milioane euro. Cheltuielile lunare pentru un an-
gajat au depăşit 400 euro în perioada analizată.

	 În mod evident, datele prezentate în acest articol 
au un caracter pur statistic, dar prin analiza lor se poate rea
liza starea unei pieţe la nivel naţional, iar în absenţa altor 
date mai recente sau mai edificatoare, cifrele prezentate aici 
reprezintă o radiografie elocventă la nivel teritorial în ceea 
ce priveşte piaţa asigurărilor. Nu e nevoie să reamintim 
acum proverbul legat de statistică, cel referitor la cubul de 
gheaţă şi plita încinsă dar, un lucru este cert, indiferent de 
indicatorii supuşi analizei, piaţa asigurărilor nu şi-a atins şi 
nu-şi va atinge prea curând gradul maxim de dezvoltare. 
Faptul că de la an la an se înregistrează doar evoluţii pozitive 
ale indicatorilor cantitativi, şi ne referim aici la primele brute 
subscrise, arată că piaţa mai are de crescut…iar punctul 
maxim al pieţei va putea fi consemnat doar  după ce va fi 
înregistrată prima scădere la nivelul primelor brute sub
scrise, lucru care sperăm să nu se întâmple prea curând.

Efficiency Indicators  
The performances accomplished at regional level have to 
be corroborated with the regional network development 
and with the human resources that are distributed across 
the country.

In Romania the insurance market had one insurance em-
ployee for every 1,576 inhabitants during the analyzed pe-
riod. A good figure was recorded in Bucharest and Ilfov with 
one insurance employee for every 500 inhabitants. The fig-
ure is justified by the market concentration of more than 
50% held by the mentioned area. The ratio level between 
number of insurance employees and inhabitants, excepting 
Bucharest and Ilfov County recorded an average of one in-
surance employee per 2,100 inhabitants.

Until now, Bucharest holds the first rank at all previous ana-
lyzed indicators. But we may easily reach to the value of 
another efficiency indicator which emphasizes the GWP in 
the market for each euro spent by the insurers with pay-
ment of the employees. At the mentioned indicator Bucha-
rest does no longer hold the first place.

The value of the mentioned indicator was of EUR 14.66 dur-
ing the analyzed period. Thus, for every 1 euro spent with 
employees payments the insurers subscribed gross premi-
um amounting about EUR 15.

From the perspective of this indicator the insurers from 
Buzău are the leaders of the market with GWP amounting 
EUR 24 for each 1 euro spent with the employees.

Prahova and Argeş reached a ratio of 17 EUR of GWP per 1 
EUR spent with the employees. Bucharest and Ilfov County 
are placed 4th with an amount of 16 EUR of GWP for one 
euro spent with the employees.

The figures referring to the payments with the employees 
emphasized that the total amount of the mentioned pay-
ments reached by the end of 2005 the amount of EUR 82.6 
million. From this amount, the spending with employee in 
Bucharest and Ilfov County represented EUR 38.26 million. 

The insurers from Bucharest and Ilfov spent monthly with 
one employee an average amount of EUR 826. Cluj is next 
to Bucharest after the mentioned indicator, totaling pay-
ments of EUR 4 million meaning an average sum of EUR 400 
spent monthly with each employee.

Obviously, the figures presented in this hereby article have 
a pure statistically characteristic but through its perspective 
we may observe the state of the Romanian Insurance Mar-
ket at regional level. Facing the lack of any recent and elo-
quent figures the figures published consist into a real image 
of the territorial side of the insurance market. 

Independent of any analyzed indicators, the insurance mar-
ket in Romania hasn’t achieved its maximum state of devel-
opment. The fact that year by year we witness constant in-
crease of the insurance market indicators (mostly the value 
of GWP) shows that the market still has a lot of potential. 
The maximum level of the market will be recorded only af-
ter the first decrease of the GWP will be recorded, fact that 
we hope to happen not too soon.

g
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Judeţul
County

Reţea teritorială
Teritorial Network

Resurse umane
Human Resources

Cheltuieli cu remuneraţia personalului
Payments with employees

Populaţia Raport 
angajaţi în 
asigurări/
locuitori

Număr de 
unităţi 
locale 
2005

Număr 
unităţi 

locale nou 
înfiinţate în 

2005

Număr 
unităţi 
locale 
2004

Numărul mediu de persoane 
ocupate în asigurări

Average number of people 
occupied in insurance field

2005 2004 Evoluţie 
reală în 

RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

Cheltuieli 
lunare în 

2005 
pentru un 

salariat 
(EUR)

Number 
of local 
offices 
2005

Number of 
new 

established 
local offices 

in 2005

Number 
of local 
offices 
2004

2005 2004 Angajaţi în 
2005
New 

employees 
in 2005

RON 
mil.

EUR 
mil.

RON 
mil.

EUR 
mil.

Real 
change 
in RON

Nominal 
change in 

EUR

Monthly 
payments 

in 2005 
per one 

employee 
(EUR)

Number of 
inhabitants

Ratio 
between 

number of 
insurance 

employees/
number of 
inhabitants

BUCUREŞTI+ILFOV 171 24 147 4432 3854  578  138.43      38.20     123.98      30.59      2.81      24.90     826  2,203,014      497     
ALBA 37 7 30 221 307 -86  3.45      0.95      3.19      0.79     -0.47      20.91     258  385,514      1,744     
ARAD 39 -2 41 276 338 -62  4.73      1.31      4.64      1.15     -6.14      14.03     322  461,744      1,673     
ARGEŞ 36 4 32 440 452 -12  6.14      1.69      5.36      1.32      5.42      28.06     312  650,502      1,478     
BACĂU 32 2 30 262 309 -47  5.42      1.49      4.56      1.12      9.47      32.99     403  725,005      2,767     
BIHOR 43 6 37 303 349 -46  5.54      1.53      4.96      1.22      2.78      24.86     365  600,262      1,981     
BISTRIŢA-NĂSĂUD 26 -4 30 174 197 -23  2.79      0.77      2.38      0.59      7.75      30.90     325  319,090      1,834     
BOTOŞANI 27 5 22 147 145 2  2.51      0.69      1.87      0.46      23.81      50.40     398  460,825      3,135     
BRĂILA 27 3 24 165 218 -53  2.71      0.75      2.06      0.51      21.01      47.01     286  374,318      2,269     
BRAŞOV 43 5 38 346 385 -39  6.40      1.77      5.62      1.39      4.83      27.35     382  595,777      1,722     
BUZĂU 26 -1 27 197 257 -60  3.35      0.93      2.85      0.70      8.29      31.55     300  498,085      2,528     
CĂLĂRAŞI 21 1 20 128 131 -3  2.22      0.61      1.81      0.45      13.14      37.44     390  319,701      2,498     
CARAŞ-SEVERIN 28 3 25 181 190 -9  2.31      0.64      2.08      0.51      1.94      23.83     279  333,860      1,845     
CLUJ 45 0 45 626 798 -172  14.16      3.91      11.29      2.79      15.47      40.28     408  684,383      1,093     
CONSTANŢA 39 5 34 332 324 8  6.56      1.81      5.72      1.41      5.58      28.26     466  713,563      2,149     
COVASNA 22 -1 23 152 137 15  2.23      0.62      1.88      0.46      9.44      32.94     374  224,922      1,480     
DÂMBOVIŢA 25 2 23 200 210 -10  2.69      0.74      2.43      0.60      2.18      24.13     295  539,322      2,697     
DOLJ 36 6 30 286 298 -12  5.10      1.41      4.04      1.00      16.19      41.15     394  725,342      2,536     
GALAŢI 32 6 26 224 277 -53  3.75      1.04      3.50      0.86     -1.30      19.90     312  622,936      2,781     
GIURGIU 16 -1 17 114 107 7  1.78      0.49      1.46      0.36      12.26      36.38     382  289,484      2,539     
GORJ 20 0 20 184 187 -3  2.52      0.70      2.06      0.51      12.51      36.68     310  386,890      2,103     
HARGHITA 27 0 27 202 236 -34  3.44      0.95      3.03      0.75      4.27      26.67     335  329,344      1,630     
HUNEDOARA 43 9 34 306 416 -110  5.06      1.40      4.77      1.18     -2.40      18.57     280  489,872      1,601     
IALOMIŢA 21 4 17 157 117 40  2.16      0.60      1.71      0.42      16.43      41.44     425  293,969      1,872     
IAŞI 39 11 28 293 308 -15  5.00      1.38      3.96      0.98      16.14      41.09     373  816,003      2,785     
MARAMUREŞ 32 4 28 227 303 -76  3.92      1.08      3.49      0.86      3.43      25.64     297  519,057      2,287     
MEHEDINŢI 18 -3 21 124 172 -48  1.95      0.54      1.74      0.43      3.32      25.52     261  307,288      2,478     
MUREŞ 33 7 26 270 307 -37  4.66      1.29      4.56      1.13     -5.84      14.39     349  585,990      2,170     
NEAMŢ 29 4 25 223 267 -44  3.71      1.02      3.30      0.81      3.57      25.82     320  572,255      2,566     
OLT 26 9 17 171 218 -47  2.31      0.64      2.49      0.62     -14.55      3.81     244  491,359      2,873     
PRAHOVA 36 9 27 335 448 -113  6.17      1.70      5.78      1.43     -1.66      19.46     317  832,558      2,485     
SĂLAJ 23 2 21 155 133 22  2.87      0.79      1.99      0.49      32.90      61.45     497  249,194      1,608     
SATU MARE 27 0 27 193 246 -53  3.51      0.97      3.03      0.75      6.91      29.88     328  372,933      1,932     
SIBIU 38 6 32 307 354 -47  6.19      1.71      4.44      1.10      28.26      55.81     402  423,724      1,380     
SUCEAVA 44 16 28 291 321 -30  4.81      1.33      4.02      0.99      10.12      33.78     345  705,547      2,425     
TELEORMAN 24 5 19 158 170 -12  2.16      0.60      1.83      0.45      8.74      32.10     292  432,856      2,740     
TIMIŞ 41 8 33 365 386 -21  6.58      1.82      5.87      1.45      3.18      25.35     392  661,171      1,811     
TULCEA 15 -1 16 125 123 2  2.11      0.58      1.81      0.45      7.21      30.24     394  254,455      2,036     
VÂLCEA 30 5 25 193 220 -27  3.10      0.86      2.60      0.64      9.81      33.40     324  418,463      2,168     
VASLUI 26 5 21 153 145 8  2.41      0.66      1.80      0.44      23.53      50.06     382  464,184      3,034     
VRANCEA 22 1 21 150 125 25  2.37      0.65      2.13      0.53      2.47      24.48     436  395,330      2,636     
TOTAL 1385 171 1214 13788 14485 -697  299.27      82.59     262.10      64.66      5.14      27.73     475  21,730,091      1,576     
Total fără BUCUREŞTI 1214 147 1067 9356 10631 -1275  160.84      44.39     138.12      34.08      7.23      30.27     348  19,527,077      2,087     

Alţi indicatori

Piaţa Asigurărilor
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Piaţa Asigurărilor

CaraŞ - Severin

Hunedoara

Mehedinţi

Tulcea

Piaţa locală a asigurărilor în 2005
> Număr unităţi locale: 28
> Prime brute subscrise: 27,06 milioane RON
> Numărul mediu de persoane ocupate în asigurări: 181 persoane

Judeţ vizitat
Judeţ în prezentare

Piaţa locală a asigurărilor în 2005
> Număr unităţi locale: 43
> Prime brute subscrise: 51,36 milioane RON
> Numărul mediu de salariaţi în asigurări: 306 persoane

Piaţa locală a asigurărilor în 2005
> Număr unităţi locale: 18
> Prime brute subscrise: 22,08 milioane RON
> Numărul mediu de salariaţi permanenţi în asigurări: 124 persoane

Piaţa locală a asigurărilor în 2005
> Număr unităţi locale: 15
> Prime brute subscrise: 21,36 milioane RON
> Numărul mediu de salariaţi permanenţi în asigurări: 125 persoane

acum şi on-line pe www.1asig.ro
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> Reşedinţă de Judeţ: Reşiţa
> Suprafaţă: 8.520 km2

> Populaţie: 331.870 locuitori
> Număr salariaţi: 62.956 persoane
> Rata şomajului: 6,3%
> Câştig salarial mediu brut: 935 RON/persoană
Piaţa locală a asigurărilor în 2005
> Număr unităţi locale: 28
> Prime brute subscrise: 27,06 milioane RON
> Numărul mediu de persoane ocupate în asigurări: 181 
persoane
> Cheltuieli cu remuneraţiile personalului: 2,31 milioane RON
> Densitatea asigurărilor: 81,01 RON/locuitor
> Raportul salariaţilor în asigurări la total locuitori: 1/1.844

caraş-severin

caraş-severin

	 Municipiul Reşiţa, reşedinţa de judeţ, a fost considerat mult 
timp ca fiind al doilea centru siderurgic al României, fiind unul dintre 
cele mai importante în ceea ce priveşte prelucrarea oţelului şi 
construcţia de maşini. Combinatul Siderurgic Reşiţa şi Uzina Construc-
toare de Maşini Reşiţa sunt uzinele care au susţinut oraşul din punct 
de vedere economic; motoarele şi generatoarele electrice, motoarele 
Diesel, turbinele hidraulice, motoarele navale şi oţelurile produse în 
municipiul Reşiţa sunt cunoscute în întreaga lume; oţelul produs la 
Reşiţa se regăseşte în structura Turnului Eiffel şi a podului de la 
Cernavodă, mineritul numărându-se şi el printre industriile de bază 
ale judeţului.
	 Caraş-Severin este ca mărime al treilea judeţ din România 
(3,6% din suprafaţa ţării). În ceea ce priveşte populaţia, aceasta nu 
depăşeşte însă un procent de 1,5% din totalul populaţiei. Mai mult, în 
deceniul 1995 – 2005, numărul de locuitori ai judeţului s-a redus cu 
circa 10%, manifestându-se în acelaşi timp o constantă tendinţă de 
îmbătrânire a acesteia. În absenţa unor factori economici care să 
atragă populaţie nouă, din alte zone, tendinţa se va menţine sau 
chiar se va accentua dacă luăm în considerare scăderea dramatică, cu 
peste 30%, a populaţiei foarte tinere (de până la 14 ani). Potrivit 
Agenţiei Naţionale pentru Ocuparea Forţei de Muncă, în decembrie 
2006 rata şomajului se situa în jurul valorii de 6,3%, în timp ce alte 

Sucursala ALLIANZ-ŢIRIAC
Adresă: Str. I.L. Caragiale nr. 9
Reşiţa
Tel.: 0255 – 22.01.33
Fax: 0255 – 21.90.90
Director Sucursală: Cristian BÎRLĂ

	 Situat pe graniţa dunăreană de Sud - Vest a României, Caraş-Severin este unul dintre teritoriile româneşti cu cele mai 
remarcabile moşteniri istorice şi totodată deţinătorul unei înzestrări naturale care face ca aici să existe una dintre cele mai 
importante concentrări de rezervaţii naturale şi arii protejate, totalizând peste 20% din suprafaţa judeţului. Relieful preponde
rent muntos, cu o bogată reţea hidrografică, cu păduri întinse, care depăşesc 40% din suprafaţa judeţului, oferă oportunităţi 
modeste agriculturii favorizând, în schimb, dezvoltarea unei bogate reţele hidroenergetice. Potenţialul turistic este, de ase-
menea, ridicat, şi chiar dacă, pentru moment, nu este exploatat la parametri de performanţă, el ar putea constitui o alternativă 
credibilă pentru reconversia economică a zonei. 
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Sucursala ASIBAN
Adresă: P-ţa 1 Decembrie 1918 nr. 7
Reşiţa
Tel./Fax: 0255 – 21.34.10
Director Sucursală Mircea BUZERA

Sucursala ARDAF
Adresă: P-ţa 1 Decembrie 1918 Bl. 24
Reşiţa
Tel.: 0255 – 22.30.06
Fax: 0255 – 22.30.04
Director Sucursală: Gelu BĂLAN

statistici, recent publicate în presă, arătau că, faţă de media pe ţară, 
câştigul salarial net în Caraş-Severin, în 2006, a fost mai mic cu 17%. 
	 Care este influenţa acestor factori asupra pieţei locale de 
asigurări? Cum reuşesc asigurătorii, în acest mediu economic, să-şi 
dezvolte afacerea? Care sunt perspectivele? Am încercat să conturăm 
răspunsul la aceste întrebări cu ajutorul reprezentanţilor companiilor 
de asigurări din judeţ.

Nelipsitele statistici
	 Pe harta asigurărilor din România, judeţul Caraş-Severin 
ocupă o poziţie încă modestă. Deşi în anul 2005 numărul unităţilor 
locale a crescut de la 25 la 28, efectele acestei extinderi nu s-au făcut 
simţite atât de repede, astfel încât volumul de prime subscrise a în-
registrat o rată de creştere, în termeni reali, faţă de anul 2004, de nu-
mai 1,59%. Concret, asigurătorii din Caraş-Severin au subscris 27,06 
milioane RON, ocupând poziţia 33 în clasamentul naţional (exclusiv 
Bucureşti), cu o pondere de 0,61%. În anul precedent, volumul prime
lor subscrise, de 24,52 milioane RON, reprezentând 0,71% din dimen-
siunea totală a pieţei, poziţionase asigurătorii cărăşeni pe poziţia 29.
Ca întotdeauna, problemele întâlnite în funcţionarea economiei 
judeţului se reflectă în mod direct în activitatea asigurătorilor, deter-
minând datele de bază în funcţie de care aceştia trebuie să-şi orien-
teze activitatea. Astfel avem de a face cu:

g o pondere redusă a clienţilor corporatişti, explicabilă, parţial, prin 
rolul dominant pe care îl au încă în economia judeţului companiile din 
industria minieră, în cea mai mare parte proprietate de stat şi aflate în 
curs de restructurare;
g o activitate de retail adresată unui public cu posibilităţi materiale 
modeste, în bugetul căruia, în anul 2005, şi-au făcut loc cu greu cei 81 
RON cheltuiţi anual pentru asigurări, în cea mai mare parte pentru 
cele obligatorii.

 	 Judeţul Caraş-Severin are un potenţial economic mai modest, 
aşa încât predominante sunt asigurările obligatorii de răspundere civilă 
auto, comentează Vasile COCOŞILĂ, Director al sucursalei locale AS-
TRA-UNIQA. Ana ŞTEFĂNESCU, Director Sucursala ASIROM, adaugă: 
Ponderea poliţelor subscrise de la populaţie reprezintă 77% din numărul 
total de poliţe subscrise în anul 2006. De precizat că procentul nu diferă 
cu mult nici în cazul celorlalte companii de asigurări.
	 Companiile vizitate de echipele noastre deţineau, în anul 
2005, o cotă de circa 60% din piaţa locală de asigurări, înregistrând o 
dinamică sensibil mai bună decât media. Totuşi, cifrele pentru prime-
le trei trimestre ale lui 2006 indică rate de creştere inferioare anului 
2005 la aproape toate clasele de asigurări. În asigurările de viaţă, rata 
este chiar negativă. Tendinţa de scădere a ponderii poliţelor de viaţă 
subscrise este dată şi de specificul economiei judeţului aflată în plin pro
ces de restructurare. Disponibilizările masive din marile unităţi eco-
nomice din judeţ, în special în sectorul mineritului, au dus inevitabil şi la 

PRIME BRUTE SUBSCRISE ÎN JUDEŢUL caraş-severin, în perioada 2004 - 2006, pe companii

Compania

Prime Brute Subscrise Evoluţie 
reală în 

RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

Cota de 
piaţă pentru 

3Q 2006

Prime Brute Subscrise Evoluţie 
reală în 

RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

Cota de 
piaţă pentru 

20053Q 2006 3Q 2005 2005 2004

mii RON mii EUR mii RON mii EUR % % % mii RON mii EUR mii RON mii EUR % % %

ALLIANZ-ŢIRIAC  2.708,01 764,84 NA NA NA NA  10,03  3.914,17 1.080,25 NA NA NA NA 14,46 

ASIBAN  3.562,00  1.006,04 2.395,00 661,79 41,11  52,02  13,19  3.191,00  880,66  2.216,00 546,73 -100,00  61,08 11,79 

ASTRA-UNIQA  1.898,05 536,08 1.420,45 392,50 26,78  36,58  7,03  1.736,07  479,13  1.551,14 382,70 3,06  25,20 6,42 

BCR AsigurĂri NA NA NA NA **63.56 NA NA NA NA NA NA *156.2 NA  NA

BT ASIGURĂRI  1.781,69 503,22 1.411,27 389,96 19,78  29,04  6,60  1.252,01  345,53 40,34 9,95  2.758,01 3.371,96 4,63 

OMNIASIG  2.233,00 630,68 1.577,00 435,76 34,34  44,73  8,27  1.906,00  526,03  1.531,00 377,73 14,64  39,26 7,04 

UNITA  1.969,50 556,26 2.023,13 559,03 - 7,64 - 0,50  7,29  2.466,61  680,74  NA NA NA NA 9,12 

TOTAL pentru 
COMPANIILE VIZITATE

14.152,25  3.997,13 8.826,85  2.439,03 52,12  63,88  52,42 14.465,86 3.992,34  5.338,48  1.317,10 149,52  203,12 53,46 

TOTAL JUDEŢ *27.000,00 * 7.625,83  100,00 27.060,00 7.468,12 24.520,00 6049,54 1,62 23,45  100,00 

NA - date nedisponibile; * estimare primm; ** - potrivit datelor comunicate de companie, ajustate cu inflaţia
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Sucursala ASIROM
Adresă: P-ţa 1 Decembrie 1918 nr. 4
Reşiţa
Tel.: 0255 – 21.24.25
Fax: 0255 – 21.34.92
Director Sucursală: Ana ŞTEFĂNESCU

Sucursala ASTRA – UNIQA
Adresă: Str. G.A. Petculescu nr. 1-3
Reşiţa
Tel.: 0255 – 21.11.83
Fax: 0255 – 22.06.45
Director Sucursala: Vasile COCOŞILĂ

pierderea poliţelor de viaţă ale personalului angajat, punctează direc-
torul sucursalei ASIROM. Deşi încă timide, există totuşi unele semne 
încurajatoare. Cristian BÎRLĂ, Director Sucursala ALLIANZ-ŢIRIAC, re
marcă o tendinţă crescătoare şi a asigurărilor de incendiu şi calamităţi 
naturale, precum şi a celor agricole, iar reprezentantul OMNIASIG, Lucia 
FLOARE, ne semnala că asigurările CASCO deţin o creştere de 83% faţă 
de aceeaşi perioadă a anului 2005.

Echipele
	 Paradoxal, deşi numărul unităţilor locale din Caraş-Severin 
a crescut în 2005, personalul angajat în domeniu s-a redus cu circa 5% 
(de la 190, la 181 persoane). În aceste condiţii ar fi fost de aşteptat, cel 
puţin la prima vedere, ca folosirea unui canal alternativ de distribuţie 
să fie o opţiune interesantă. Am constatat totuşi, cu surprindere, că 
prezenţa brokerilor de asigurări este extrem de redusă. Societăţile de 
brokeraj sunt foarte slab reprezentate în judeţul nostru, motiv pentru care 
toate realizările sucursalei aparţin salariaţilor şi agenţilor de asigurare, ne-
a declarat Mircea BUZERA, Director Sucursala ASIBAN. Nici la ASTRA-
UNIQA ponderea primelor brute subscrise prin intermediul brokerilor nu 
depăşeşte 1%, brokerii fiind mai puţin prezenţi în judeţul Caraş-Severin, 
aşa cum a precizat Vasile COCOŞILĂ. De aceea, am pus accent pe co-
laborarea cu ceilalţi intermediari în asigurări, propunându-ne să 
valorificăm mai bine acest canal alternativ de vânzare.

	 Ca întotdeauna, există şi excepţii: ponderea încasărilor, prin 
intermediul brokerilor, este de 5% din totalul subscrierilor, pe anul 2006, 
la asigurări generale, însă este de apreciat faptul că s-a început colabo-
rarea, pe această linie de distribuţie, şi pe segmentul asigurărilor de viaţă. 
Astfel, în anul 2006, ponderea subscrierilor prin brokeri, la asigurările de 
viaţă, este de 13%, a reliefat Cristian BÎRLĂ, apreciind această colabo-
rare ca fiind bună, cu toate că la nivelul judeţului Caraş-Severin acest 
segment de distribuţie este în dezvoltare. Mai mult, pentru anul 2007, 
domnia sa preconizează o creştere a ponderii subscrierilor, prin interme-
diul brokerilor şi a agenţiilor de intermediere, atât la asigurări generale, 
cât şi la asigurările de viaţă. ASIROM se înscrie, de asemenea, în zona 
companiilor care încearcă să obţină beneficii maxime din colaborarea 
cu brokerii. Directoarea Sucursalei, Ana ŞTEFĂNESCU ne-a creionat 
sintetic atât situaţia prezentă, cât şi speranţele de viitor legate de 
acest aspect: Judeţul Caraş-Severin având un potenţial asigurabil mai 
redus comparativ cu judeţele limitrofe, nu a prezentat suficientă atrac-
tivitate pentru brokerii de asigurări. La ora actuală colaborăm cu un sin-
gur broker care gestionează portofoliul de asigurări al celei mai mari 
firme din judeţ şi cu care avem relaţii parteneriale excelente. Am dori să 

Sucursala BCR ASIGURARI
Adresă: Str. I.L. Caragiale nr. 19
Reşiţa
Tel./Fax: 0255 – 21.71.93
Director Sucursală: Dumitru Gabriel GUŢĂ

DAUNE PLĂTITE ÎN JUDEŢUL caraş-severin, în perioada 2004 - 2006, pe companii

Compania

Daune plătite în perioada:

3Q 2006 3Q 2005 2005 2004

mii RON mii RON mii RON mii RON

ALLIANZ-ŢIRIAC 1.283,69  - 2.645,34  - 

ASIBAN 1.088,00 1.016,45 1.351,60 1.306,00 

ASTRA-UNIQA  867,00  729,00  962,74  667,26 

BCR ASIGURĂRI -  - -  - 

BT ASIGURĂRI -  - -  - 

OMNIASIG  751,00  513,00  748,00  723,00 

UNITA  743,38 1.034,38 1.438,98  - 

TOTAL pentru COMPANIILE 
VIZITATE

4.733,07 3.292,83 7.146,66 2.696,26 
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Agenţia BT ASIGURĂRI
Adresă: Bd. Revoluţia din Decembrie nr. 1A
Reşiţa
Tel./Fax: 0255 – 21.50.11
Director Agenţie: Radu NICOLA

extindem şi pe viitor relaţiile de colaborare cu brokerii serioşi care nu se 
rezumă doar la rolul de intermediari, ci reprezintă în mod profesionist 
marile firme. Nici BCR Asigurări nu tratează cu indiferenţă oportunităţile 
oferite de colaborarea cu brokerii de asigurări şi, deşi activitatea de 
subscriere prin intermediul brokerilor este redusă (aproximativ 6% din 
totalul subscrierii), aşa cum ne-a declarat Dumitru Gabriel GUŢĂ, Di-
rectorul Sucursalei, reprezentanţii locali ai BCR Asigurări sunt 
preocupaţi pentru a dezvolta acest canal de distribuţie, acesta constitu-
ind şi unul dintre obiectivele prioritare pentru anul 2007.

Planuri de viitor
	 Chiar dacă prezentul nu este foarte bogat, el nu constituie 
decât o etapă în cursul firesc al dezvoltării. Managerii sucursalelor lo-
cale ale companiilor de top din România îşi propun, firesc, să dezvolte 
afacerea. Pentru ALLIANZ-ŢIRIAC, planurile de viitor se pot exprima 

sintetic printr-o expresie adânc înrădăcinată în cultura corporatistă a 
liderului de piaţă: „creştere profitabilă”. În acelaşi context, raportându-
se atât la competitori, cât şi la colegii din companie, Mircea BUZERA 
defineşte un plan cu obiective punctuale pentru Sucursala ASIBAN: 
Creşterea cotei de piaţă la nivelul judeţului şi nu numai, îndeplinirea 
atribuţiilor legate de plan, creşterea reţelei de distribuţie prin deschiderea 
de noi puncte de lucru, clasarea pe o poziţie cât mai înaltă în cadrul com-
paniei. 
	 Dezvoltarea reţelei este o prioritate şi pentru BT Asigurări, 
dar nu singura. Radu NICOLA, Director Agenţie: Obiectivul prioritar al 
Agenţiei Reşiţa, pentru anul 2007, îl reprezintă extinderea teritorială prin 
deschiderea de noi agenţii în judeţ. Totodată, prin tot ceea ce facem 
urmărim să consolidăm poziţia companiei BT Asigurări pe piaţa locală, 
printr-o atentă consiliere de vânzare a fiecărui client, prin servicii post-
vânzare competente şi eficiente. Aceste acţiuni dorim să ne aducă o ma-

PRIME BRUTE SUBSCRISE ŞI DAUNE PLĂTITE ÎN JUDEŢUL caraş-severin, în perioada 2004 - 2006, pe clase de asigurare

Clasa de asigurări
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Prime Brute 
Subscrise

3Q2006
mii RON 1.080,70 13.071,55  3.349,28  4.583,33  1.556,92 1.251,71  0,42  683,81  1.646,09  14.152,25 
mii euro  305,23 3.691,90 945,96  1.294,51 439,73  353,53  0,12  193,13 464,92  3.997,13 

3Q2005
mii RON 1.114,28 7.712,57  1.311,03  2.953,63 341,36  588,59  - 1.160,50  1.357,46  8.826,85 
mii euro  307,90 2.131,13 362,26 816,15 94,32  162,64  -  320,67 375,09  2.439,03 

Evoluţie reală în RON % -7,98 60,80 142,38 47,23 332,73 101,77 .DIV/0! -44,10 15,05 52,12
Evoluţie nominală în EUR % -0,87 73,24 161,13 58,61 366,20 117,37 .DIV/0! -39,77 23,95 63,88
Pondere în total PBS pentru 3Q2006 % 7,64 92,36 23,67 32,39 11,00 8,84 0,00 4,83 11,63 100,00

Prime Brute 
Subscrise

2005
mii RON 1.554,14 12.911,72  3.681,51  4.252,71  1.277,22 1.200,90  13,97 1.496,60 988,81  14.465,86 
mii euro  428,92 3.563,43  1.016,04  1.173,68 352,49  331,43  3,86  413,04 272,90  3.992,34 

2004
mii RON  792,56 4.545,92 925,15  1.594,28 313,50  353,33  - 1.006,90 352,75  5.338,48 
mii euro  195,54 1.121,56 228,25 393,34 77,35  87,17  -  248,42 87,03  1.317,10 

Evoluţie reală în RON % 80,56 161,54 266,42 145,62 275,14 212,96 .DIV/0! 36,86 158,12 149,52
Evoluţie nominală în euro % 119,35 217,72 345,14 198,39 355,73 280,19 .DIV/0! 66,27 213,56 203,12
Pondere în total PBS pentru 2005 % 10,74 89,26 25,45 29,40 8,83 8,30 0,10 10,35 6,84 100,00

Daune plĂtite în 
perioada:

3Q2006 mii RON  118,00 4.615,07  2.296,86  1.380,23 111,00  89,18  -  403,00 334,80  4.733,07 
3Q2005 mii RON  250,98 3.041,85 937,33 677,26 100,00  159,12  -  833,00 335,14  3.292,83 

2005 mii RON  307,40 6.839,26  3.189,30  1.384,81 154,08  388,91  - 1.143,00 579,16  7.146,66 
2004 mii RON  97,26 2.599,00 601,00 505,00 162,00  18,00  - 1.160,00 153,00  2.696,26 

Sucursala OMNIASIG
Adresă: Str. Traian Lalescu, nr. 28
Reşiţa
Tel./Fax:0255 - 21.20.00
Director Sucursală: Lucia FLOARE
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caraş-severin

Sucursala UNITA
Adresă: Str. 1 Decembrie 1918 Bl.4
Reşiţa
Tel./Fax: 0255 – 21.39.03
Director Sucursală: Rodica VÎLCEREANU

jorare cu 10% a primelor încasate faţă de anul precedent. Un alt 
asigurător prezent în judeţ, ARDAF, îşi propune, aşa cum a punctat 
Gelu BĂLAN, extinderea reţelei de vânzări prin deschiderea de noi agenţii 
în oraşele Oţelu Roşu şi Băile Herculane, creşterea forţei de vânzare prin 
atragerea de personal motivat şi calificat, cât şi dezvoltarea colaborării 
cu brokerii în condiţii reciproc avantajoase, iar ASTRA-UNIQA va fi 
prezentă, din 2007, şi în Oţelu Roşu, Oraviţa, Anina, Bocşa şi comuna 
Bozovici. 
	 În sfârşit, în timp ce ASIROM îşi propune creşterea cotei de 
piaţă pe segmentul asigurărilor de viaţă, UNITA şi-a fixat, potrivit Direc-
torului sucursalei, Rodica VÎLCEREANU, o serie de obiective prepon-
derent de ordin calitativ: Aducerea la o dimensiune modernă şi o stare 
favorabilă a cheltuielilor; echilibrarea portofoliului şi vânzarea cât mai 
multor poliţe pe liniile de business cu daunalitate redusă; diversificarea 
metodelor de atragere a clienţilor şi creşterea standardului serviciilor 
oferite; îmbunătăţirea permanentă a imaginii companiei pe piaţa asi
gurărilor.
	 Atuuri? Aproape invariabil, calitatea resurselor umane. Ana 
ŞTEFĂNESCU - ASIROM: Ne bazăm pe experienţa şi profesionalismul 
actualei echipe de vânzări, dar ne propunem şi dezvoltarea acesteia prin 
atragerea de inspectori şi agenţi cu o medie de vârstă cât mai scăzută 
care să se adreseze clienţilor tineri cu produse adaptate vârstei acesto-
ra.

ALLIANZ - ŢIRIAC circa 910.000 euro

ASIBAN 5.000.000 RON

ASIROM peste 7.500.000 RON

ASTRA - UNIQA 2.270.000 RON

BCR Asigurari creştere de peste 76% faţă de 2005

BT Asigurări 2.700.000 RON

OMNIASIG 3.100.000 RON 

unita 2.620.000 RON

Care este valoarea estimată a primelor brute 
subscrise în anul 2006?

STRUCTURA PORTOFOLIULUI DE ASIGURĂRI ALE REPREZENTANŢELOR LOCALE VIZITATE ÎN JUDEŢUL caraş-severin

Compania
Asigurări de 

viaţă:

Asigurări 
generale, din 

care:
CASCO RCA CARTE VERDE

Asigurări de 
incendiu şi 
calamităţi 
naturale

Alte asigurări 
de DAUNE LA 
PROPRIETĂŢI 

Asigurări 
de credite şi 

garanţii

Alte clase de 
asigurări

ALLIANZ-TIRIAC  9,03  90,97  33,11 22,45  7,44  13,96 0,02 - 14,00 

ASIBAN  23,13  76,87  21,90 16,84  0,56  7,58  -  11,23 18,75 

ASIROM* 22,80 77,20 59,70 10,60 - - 6,90

ASTRA-UNIQA  0,43  99,57  9,26 67,62  5,84  8,71  - 0,36 7,78 

BCR ASIGURĂRI - 100,00 64,82 14,90 1,12 14,64 0,00 0,00** 4,52

BT ASIGURĂRI  0,23  99,77  19,42 15,37  52,58  4,23  - - 8,18 

OMNIASIG - 100,00  33,68 38,56  5,64  3,05  -  12,40 6,67 

UNITA - 100,00  20,27 48,59  8,21  14,98  - - 7,95 

* conform declaraţiilor companiei; ** potrivit procedurilor interne ale BCR Asigurări, primele subscrise pentru aceasta clasă de asigurări se alocă Sucursalei Bucureşti

7,64%
Asigurări de viaţă

23,67%
CASCO

32,39%
RCA

11,00%
Carte Verde

8,84%
Incendiu şi 
calamităţi 
naturale

4,83%
Credite şi 
garanţii

11,63%
Alte clase

structura portofoliului judeţean de asigurări - estimare primm
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hunedoara

> Reşedinţă DEVA

> Suprafaţă: 7.016 km2

> Populaţie: 489.782 locuitori

> Număr salariaţi: 130.842 persoane

> Rata şomajului: 6,5%

> Câştig salarial mediu brut: 1.147 RON/persoană

Piaţa locală a asigurărilor în 2005*

> Număr unităţi locale: 43

> Prime brute subscrise: 51,36 milioane RON

> Numărul mediu de salariaţi în asigurări: 306 persoane

> Cheltuieli cu remuneraţiile personalului: 5,06 milioane 

RON

> Densitatea asigurărilor: 104,86 RON/locuitor

> Raportul salariaţilor în asigurări la total locuitori: 1/1600

hunedoara

Sucursala ALLIANZ-ŢIRIAC 
Adresă: Bd. Decebal Bl. 8
Deva
Tel.: 0254 – 23.00.09
Fax: 0254 – 21.94.95
Director Sucursală: Marius BARABAŞ

	 Relieful hunedorean este predominant muntos şi include în 
întregime Munţii Retezat a căror înălţime depăşeşte 2.500 metri. Ca 
suprafaţă împădurită, judeţul ocupă locul 4 la nivel naţional.
	 În judeţ există 7 municipii, 7 oraşe şi 55 comune. Populaţia 
judeţului, aşa cum a fost consemnată după recensământul populaţiei 
din 2002, este 489.782 locuitori. Locuitorii din mediul urban reprezintă 
76% din totalul locuitorilor, iar cea rurală 24%.
	 La nivelul judeţului Hunedoara, există o infrastructură de 
transport reprezentată de căi ferate (339 km), drumuri naţionale (375 
km), drumuri judeţene şi comunale (1.595 km). De-a lungul Văii 
Mureşului, pe o distanţă de aproape 100 km, se întinde Drumul 
Naţional 7, alături de calea ferată dublă, electrificată, de pe magis-
trala Bucureşti – Arad, cea mai importantă arteră a judeţului.

Profil economic
	 Din punct de vedere al oportunităţilor de dezvoltare pentru 
industrie şi IMM-uri, judeţul prezintă mai multe avantaje. Cel mai im-
portant este însă situarea la extremitatea vestică a României, pe prin-
cipalele căi rutiere şi ferate de intrare dinspre Vest în România. În 
judeţ, există o tradiţie industrială, forţă de muncă calificată, dar şi o 
infrastructură de susţinere a activităţii economice, cum ar fi incuba-

	 Situat în partea Central - Vestică a României, judeţul Hunedoara este mai întâi de toate ţinutul în care s-a aflat capi-
tala statului Dacia, condus de Burebista şi Decebal, Cetatea Sarmisegetuza şi Ulpia Traiana Sarmizegetusa (în ţara Haţegului), 
după cucerirea romană, întreaga zonă purtând amprenta civilizaţiei geto-dacice şi apoi a civilizaţiei daco-romane.
	 Prima atestare documentară a Hunedoarei datează de la 1265 sub numele de Hungnod, potrivit registrului de dijme 
papale. Numele ei revine însă adeseori în paginile de istorie scrise de-a lungul secolelor de Iancu de Hunedoara, Horia, Cloşca 
şi Crişan sau Avram IANCU. Li se adaugă numele unor personalităţi ca Nicolaus OLAHUS, Matei CORVIN, Ioan Budai DELEANU, 
Aurel VLAICU, Ovidiu DENSUŞIANU, doar câţiva dintre hunedoreni care au marcat istoria neamului românesc. 	
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hunedoara

Agenţia ARDAF
Adresă: Str. Dragoş Vodă nr. 18
Deva
Tel.: 0254 – 22.22.99
Fax: 0254 – 23.05.83
Director Zonal: Marius MUTULESCU

toare de afaceri sau firme de consultanţă. Dincolo de o dezvoltare 
puternică a sectorului privat în comerţ şi servicii, judeţul Hunedoara 
beneficiază de o dezvoltare a sectorului de exploatare şi prelucrare a 
lemnului, dar şi a confecţiilor textile, pielăriei şi încălţămintei.
	 Infrastructura oferă condiţii propice de dezvoltare 
economică. Reţeaua de transport este relativ dezvoltată. Practic, în 
acest moment, judeţul este situat la convergenţa a patru drumuri de 
importanţă europeană şi naţională, fiind în acelaşi timp străbătut de 
coridoare pan-europene. Construirea autostrăzii Nădlac – Arad – 
Timişoara – Deva – Sibiu va avea un impact pozitiv atât pentru dez-
voltarea firmelor care vor oferi produse sau servicii în faza de 
construcţie a autostrăzii, dar şi prin creşterea atractivităţii judeţului 
pentru potenţialii investitori.
	 Datorită centrelor universitare din judeţ, calificarea 
profesională asigură o bună acoperire a unor domenii diverse pe 
toate nivelurile de calificare. Raportul cost - calitate pentru forţa de 
muncă este avantajos pentru angajatori.

	 Hunedoara are un potenţial ridicat de dezvoltare a turismu-
lui. Relieful include zone alpine cu vârfuri de peste 2.500 m, ideale 
pentru turismul sportiv de vară şi de iarnă, în acelaşi timp există şi 
centre turistice cu tradiţie, iar mediul este în mare parte nepoluat. 
Folclorul şi tradiţiile culinare ale judeţului, numeroasele biserici şi 
mănăstiri, dar şi lacurile de acumulare parţial sau deloc amenajate, 
staţiunile balneo - climaterice cunoscute şi rezervaţiile naturale valo-
rificate corespunzător vor putea constitui o importantă sursă de dez-
voltare turistică.
	 In judeţ există 193.562 locuinţe, majoritatea dintre acestea 
fiind ridicate înainte de 1970. Din punctul de vedere al spaţiului, ace-
stea se situează peste media pe ţară şi sunt construite din materiale 
durabile. În zona de munte există localităţi care nu beneficiază de 
reţele de utilităţi. Mai mult, unele zone rurale sunt amplasate în areale 
cu factori naturali de risc (alunecări de teren, inundaţii, surse de apă 
reduse).

PRIME BRUTE SUBSCRISE ŞI DAUNE PLĂTITE ÎN JUDEŢUL HUNEDOARA, în perioada 2004 - 2006, pe clase de asigurare

Clasa de asigurări
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Prime Brute Subscrise
3Q2006

mii RON 2.074,76  31.452,84 10.028,77  11.068,93  2.987,98 2.875,48  365,00  1.532,50  33.527,60 
mii euro  585,99  8.883,48 2.832,50  3.126,29  843,92  812,15  103,09 432,84  9.469,47 

3Q2005
mii RON 2.722,90  21.215,01 6.689,88  8.342,85  987,23 1.494,07  206,00  2.413,16  23.937,91 
mii euro  752,39  5.862,12 1.848,54  2.305,29  272,79  412,84 56,92 666,80  6.614,51 

 Evoluţie reală în RON  % - 27,71  40,66  42,23  25,88  187,16 82,60 68,11 - 39,75  32,88 
 Evoluţie nominală în EUR  % - 22,12  51,54  53,23  35,61  209,37 96,72 81,11 - 35,09  43,16 
 Pondere în total PBS pentru 3Q 2006  % 6,19  93,81  29,91  33,01  8,91 8,58 1,09  4,57  7,74  100,00 

Prime Brute Subscrise
2005

mii RON 3.808,43  28.974,08 9.263,81  9.970,44  2.017,74 2.214,01  300,00  3.397,75  32.782,51 
mii euro 1.051,06  7.996,38 2.556,66  2.751,68  556,86  611,03 82,80 937,72  9.047,44 

2004
mii RON 2.676,03  18.177,56 7.848,85  4.458,66  1.757,81 2.383,73  254,78  1.758,60  19.340,60 
mii euro  660,23  4.484,74 1.936,46  1.100,04  433,68  588,11 62,86 433,88  4.771,69 

Evoluţie reală în RON  % 31,05  46,77 8,68 105,91  5,70 - 14,47 8,42 77,91  56,08 
Evoluţie nominală în EUR  % 59,20  78,30  32,03 150,14  28,40 3,90 31,72 116,13  89,61 
Pondere în total PBS pentru 2005  % 11,62  88,38  28,26  30,41  6,15 6,75 0,92 10,36  5,52  100,00 

Daune plătite în 
perioada:

3Q2006 mii RON  234,96  13.782,57 6.447,99  3.890,51  76,48  858,41 7,69  2.407,00  14.017,53 
3Q2005 mii euro  334,14  9.940,22 4.354,33  2.446,53  255,71  484,97 24,67  2.260,84  10.274,36 

2005 mii RON  585,78  15.038,72 6.163,47  3.771,14  265,74  920,31 91,96  3.652,84  15.624,50 
2004 mii euro  358,94  9.463,19 4.243,84  2.172,21  66,68  523,30 46,20  2.080,42  9.822,13 

structura portofoliului judeţean de asigurări - estimare primm

6,19%
Asigurări de viaţă

29,91%
CASCO

33,01%
RCA

8,91%
Carte Verde

8,58%
Incendiu şi 
calamităţi 
naturale

4,57%
Credite şi 
garanţii

7,74%
Alte clase

1,09%
Daune la 
proprietăţi
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hunedoara

Sucursala ASITRANS
Adresă: Str. Ion Creangă nr. 6A
Deva
Tel.: 0254 – 22.34.61
Fax: 0254 – 22.34.60
Director Sucursală: Adrian Marius KISS

Sucursala ASIROM
Adresă: Str. Ion Creangă nr. 21
Deva
Tel.: 0254 – 21.27.46
Fax: 0254 – 21.42.36
Director Sucursală: Cozma GRIGORE

Sucursala ASTRA – UNIQA
Adresă: Bd. Decebal nr. 23
Deva
Tel.: 0254 – 23.36.30
Fax: 0254 – 22.63.21
Director Sucursală: Viorel GHIMIŞI

Compania

Prime Brute Subscrise Evoluţie 
reală în 

RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

Cota de 
piaţă* pentru 

3Q 2006

Prime Brute Subscrise Evoluţie 
reală în 

RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

Cota de 
piaţă pentru 

20053Q 2006 3Q 2005 2005 2004

mii RON mii EUR mii RON mii EUR % % % mii RON mii EUR mii RON mii EUR % % %

ALLIANZ-ŢIRIAC  7.038,00 1.987,80 5.856,00  1.618,13 14,03  22,85 10,05 7.957,00  2.196,00  7.920,00  1.954,01 -7,49  12,38  15,49 

ARDAF  5.249,92 1.482,78 5.380,40  1.486,71 -7,42 -0,26 7,50 5.965,62  1.646,41  4.544,83  1.121,29 20,87  46,83  11,62 

ASIBAN  4.955,00 1.399,48 4.380,00  1.210,28  7,33  15,63 7,08 6.283,00  1.734,01  3.791,00 935,31 52,61  85,39  12,23 

ASIROM** 17.622,00  5.000,00  NA  NA  NA  NA  NA  NA  NA  NA  NA  NA  NA  NA 

ASITRANS  2.593,60 732,53  432,30 119,45 469,22 513,24 3,71 573,20 158,19  - -  - -  1,12 

ASTRA UNIQA  2.702,28 763,23 1.463,35 404,35 75,20  88,75 3,86 1.917,20 529,12 111,05  27,40  1.489,71  1.831,21  3,73 

BCR ASIGURĂRI***  NA  NA  NA  NA  149,00  NA  NA  NA  NA  NA  NA 78,00  NA  NA 

BT ASIGURĂRI  3.756,72 1.061,04  731,19 202,04 387,46 425,16 5,37 2.885,23 796,28 118,72  29,29  2.137,92  2.618,67  5,62 

OMNIASIG  4.718,00 1.332,54 3.521,00 972,92 27,13  36,96 6,74 4.600,00  1.269,53  2.855,00 704,38 48,36  80,23  8,96 

UNITA  2.514,08 710,07 2.173,67 600,63  9,73  18,22 3,59 2.601,26 717,91  - -  - -  5,06 
TOTAL pentru 
COMPANIILE VIZITATE

33.527,60 9.469,47 23.937,91  6.614,51 32,88  43,16 47,90 32.782,51  9.047,44 19.340,60  4.771,69 56,08  89,61  63,83 

TOTAL JUDEŢ* 70.000,00 19.770,00 51.360,00 14.180,00 
*estimare PRIMM pt 3Q 2006; ** pentru întreg anul 2006; *** evoluţie nominală în RON

prime brute subscrise ÎN JUDEŢUL HUNEDOARA, în perioada 2004-2006, pe companii

Piaţa asigurărilor în Hunedoara
	 Piaţa asigurărilor din judeţul Hunedoara a reprezentat în 
anul 2005 aproape 1,2% din piaţa asigurărilor la nivel naţional. La 
nivelul judeţului, au fost subscrise, în 2005, peste 14 milioane euro. În 
anul 2005, în Hunedoara, existau 43 de unităţi teritoriale ale 
asigurătorilor. În acelaşi an, 306 persoane erau ocupate în asigurări.
	 Faptul că Hunedoara a fost un judeţ puternic industrializat 
înainte de 1989 (minerit, siderurgie, materiale de construcţii) a deter-
minat o evoluţie mai lentă a domeniului privat. Acest tip de dezvoltare 
a determinat şi dezvoltarea domeniului serviciilor şi, implicit, al 
asigurărilor. Pe o piaţă limitată, activitatea de asigurări s-a axat în prin-
cipal pe două domenii, RCA şi CASCO, asigurări auto în general. În ultimii 
doi ani am reuşit să impunem şi alte tipuri de asigurări, cum ar fi cele ale 
clădirilor şi bunurilor, asigurarea locuinţelor, asigurări de răspundere 
civilă faţă de terţi şi profesionale, asigurări de viaţă de grup pentru 
societăţi comerciale cu peste 10 angajaţi, afirmă Viorel GHIMIŞI, Direc-
tor ASTRA-UNIQA Hunedoara.	
	 Asigurările auto reprezintă, la nivelul judeţului, peste 70% 
din primele brute subscrise în primele 9 luni ale anului precedent. Iar 
asigurările CASCO deţin o pondere de aproape 30% din subscrierile 
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hunedoara

Sucursala BCR ASIGURARI
Adresă: Bd. I.C. Brătianu nr. 4
Deva
Tel.: 0254 – 22.39.90
Fax: 0254 – 23.50.26
Director Sucursală: Gabriel OLTEAN

ASIBAN 8.000.000 RON

ASIROM 17.600.000 RON

ardaf 6.500.000 RON

OMNIASIG 6.034.702 RON

Care este valoarea estimată a primelor brute 
subscrise în anul 2006?

Sucursala ASIBAN
Adresă: Str. Mihai Eminescu nr. 104A
Deva
Tel.: 0254 – 21.82.54
Fax: 0254 – 23.44.68
Director Sucursală: Gino Teodor CRIŞAN

Compania

Daune plătite în perioada:

3Q 2006 3Q 2005 2005 2004

mii RON mii RON mii RON mii RON

ALLIANZ-ŢIRIAC 4.627,00  3.474,00  4.992,00 3.216,00 

ARDAF 1.905,71  1.460,49  2.346,94 1.907,56 

ASIBAN 3.467,00  2.592,00  4.310,00 2.406,00 

ASIROM  NA  NA  NA  NA 

ASITRANS  333,50  12,60 33,70 - 

ASTRA UNIQA  755,51  750,12 994,34  674,57 

BCR ASIGURĂRI  NA  NA  NA  NA 

BT ASIGURĂRI  NA  NA  NA  NA 

OMNIASIG 1.986,00  1.092,00  1.671,00 1.618,00 

UNITA  942,81  893,15  1.276,52 - 

TOTAL pentru 
COMPANIILE VIZITAT

 14.017,53    10.274,36  15.624,50 9.822,13 

realizate în Hunedoara în perioada amintită. La noi în judeţ, dintre 
asigurările facultative, poliţele de tip CASCO sunt, de departe, cele mai 
des încheiate. Acest lucru este determinat în principal de înnoirea parcu-
lui auto. Trebuie subliniat faptul că asigurările de răspundere civilă (RCA, 
răspundere civilă profesională) sunt cele care predomina în piaţă,declară 
Gino Teodor CRIŞAN, Director ASIBAN Hunedoara.
	 Marius BARABAŞ, Director ALLIANZ-ŢIRIAC, precizează, 
referitor la caracteristicile pieţei locale a asigurărilor: Există o tendinţă 
generală ca asigurările predominante în piaţă să fie cele auto. Această 
tendinţă se datorează percepţiei riscului, dar şi nivelului de educaţie în 
asigurări. Asigurările auto reprezintă 73% din portofoliul ALLIANZ-ŢIRIAC 
Hunedoara, iar asigurările de incendiu şi calamităţi naturale deţin 10,5% 
din portofoliul sucursalei noastre.
	 O particularitate a mediului de afaceri din judeţul Hunedoara 
este că societăţile comerciale au suferit o transformare sub aspectul di-
mensiunii, afirmă Cozma GRIGORE, Director ASIROM Hunedoara, şi 
explică: Locul marilor combinate şi unităţi miniere a fost luat de 
societăţile comerciale de dimensiuni mai mici, eficiente şi preocupate 
într-o mai mare măsură de asigurarea protecţiei patrimoniului şi a 
angajaţilor. Bazându-ne pe un studiu atent al pieţei, compania noastră 
s-a concentrat în special pe dezvoltarea portofoliului de asigurări care să 

Agenţia BT ASIGURĂRI
Adresă: Bd. Decebal Bl. C
Deva
Tel.: 0254 – 23.55.13
Fax: 0254 – 23.55.14
Director de Zonă CORPORATE: Gabriel BALU

DAUNE PLĂTITE ÎN JUDEŢUL HUNEDOARA, în perioada 2004-2006, pe companii
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hunedoara

Compania Asigurări de viaţă:
Asigurări generale, 

din care:
CASCO RCA CARTE VERDE

Asigurări de 
incendiu şi 

calamităţi naturale

Alte asigurări 
de DAUNE LA 
PROPRIETĂŢI

Asigurări de credite 
şi garanţii

Alte clase de 
asigurări

ALLIANZ 10,33  89,67  41,55 19,96 6,04 14,66 0,17  0,04 7,25 

ARDAF  4,53  95,47  22,52 45,02 2,34 18,11  -  0,10 7,38 

ASIBAN 20,99  79,01  43,92 10,82 0,36 5,25 0,02 17,62 1,03 

ASIROM* 25,00 75,00

ASITRANS  -  100,00  41,39 19,64 10,97 0,31  -  -  27,69 

ASTRA UNIQA  2,10  97,90  15,99 61,65 1,92 1,30 1,59  0,09  15,36 

BCR ASIGURĂRI  100,00  63,17 13,40 0,63 18,26  -  - ** 4,54 

BT ASIGURĂRI  0,35  99,65  18,19 24,21 48,90 6,85  -  - 1,50 

OMNIASIG  -  100,00  24,84 41,75 2,48 3,05 6,55 13,76 7,57 

UNITA  -  100,00  15,33 68,00 5,24 7,49  -  - 3,95 

* conform declaraţiilor companiei; ** potrivit procedurilor interne ale BCR Asigurări, primele subscrise pentru aceasta clasă de asigurări se alocă Sucursalei Bucureşti

STRUCTURA PORTOFOLIULUI COMPANIILOR DE ASIGURĂRI VIZITATE, potrivit rezultatelor pentru perioada ianuarie-septembrie

răspundă cerinţelor mediului economic. În acest sens, am promovat 
produsul Business IMM, produs adresat întreprinzătorilor mici şi mi-
jlocii.
	

Colaborarea cu brokerii este la stadiul de intenţie
	 Absenţa unei reţele dezvoltate a intermediarilor în asigurări 
în zonă, determinată de faptul că Hunedoara prezintă un interes 
scăzut pentru brokerii de asigurare, a condus, la nivelul judeţului, la o 
pondere scăzută a primelor intermediate în totalul subscrierilor. Ast-
fel, de la unitate la unitate, gradul de colaborare cu brokerii variază de 
la stadiul de intenţie până la aproape un sfert din subscrierile realizate 
de unele companii la nivel de sucursale, în Hunedoara.
	 Ionelia MARINCONI, Director al Reprezentanţei GARANTA 
Deva, este de părere că gradul redus de dezvoltare a brokerilor de asi
gurare la nivelul judeţului face ca şi colaborarea la nivelul reprezentanţei 
GARANTA Deva să fie redusă. Suntem preocupaţi să dezvoltăm pe viitor 
vânzările şi prin acest canal de distribuţie, reprezentat de brokerii de asi
gurare. 
	 La nivelul Sucursalei UNITA Hunedoara, gradul de colabo-
rare cu brokerii de asigurare se ridică la 10% din subscrierile realizate 
la nivelul sucursalei, procent determinat, de asemenea, de prezenţa 
slabă a brokerilor pe piaţa locală.
	 Cu toate că prezenţa brokerilor pe piaţa locală este limitată, 
reprezentanţii ASITRANS Hunedoara colaborează foarte bine cu cei 
din zona de Vest a ţării. La nivelul ASITRANS Hunedoara, un sfert din 
primele brute subscrise sunt realizate ca urmare a colaborării cu 
societăţile de brokeraj. Colaborarea cu brokerii reprezintă una dintre 
priorităţile companiei. Fundamentăm această relaţie de cooperare pe 
principiul win-win-win. Chiar dacă ne situăm în centrul ţării, colaborăm 
foarte bine cu brokerii din zona de Vest a României, iar această cooperare 
a atins un nivel important din punctul de vedere al subscrierilor, afirmă 
Adrian Marius KISS, Director ASITRANS Hunedoara.
	 Ponderea încasărilor prin intermediul brokerilor reprezintă 
20%, la nivelul ALLIANZ-ŢIRIAC Hunedoara, şi este redusă potrivit 
reprezentanţilor companiei. De asemenea, la nivelul sucursalei, există 
preocuparea pentru dezvoltarea unei colaborări cu brokerii din 
Bucureşti. Încercăm să dezvoltăm colaborarea cu brokerii din Bucureşti 
însă aceştia preferă să lucreze centralizat. Sperăm să apară brokeri lo-
cali, pentru că societăţile de intermediere reprezintă viitorul în vânzarea 
de asigurări, afirmă Marius BARABAŞ, Director ALLIANZ-ŢIRIAC Hune-
doara.
	 La nivelul ASIROM Hunedoara, volumul activităţii asociate 
brokerilor de asigurare este de 3% din total, în timp ce pentru ASIBAN 
valoarea aceluiaşi indicator este de 10%. La Sucursala ASTRA-UNIQA 
Hunedoara, există şi o colaborare cu un broker de asigurări din Paris: 

Agenţia GARANTA
Adresă: Str. Ion Creangă Bl. 30
Deva
Tel.: 0254 – 21.99.67
Fax: 0254 – 21.99.67
Director Reprezentanţă: Ionelia MARINCONI

Sucursala OMNIASIG
Adresă: Aleea Transilvaniei Bl. 7
Deva
Tel.: 0254 – 23.53.55 
Fax: 0254 – 23.13.55
Director Sucursală: Aurel RIŞCUŢĂ
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Sucursala UNITA
Adresă: Bd. Decebal Bl. R
Deva
Tel.: 0254 – 23.37.19 
Fax: 0254 – 22.59.45
Director Sucursală: Sorin Cristian ALIC

Colaborăm foarte bine cu un broker de asigurări din Paris pe segmentul 
asigurărilor generale, precum şi pentru cele de răspundere civilă faţă de 
terţi pentru societăţile comerciale cu capital francez din judeţ, afirmă 
Viorel GHIMIŞI, Director Sucursală ASTRA - UNIQUA.

Obiective pentru anul în curs
	 Creşterea volumului afacerilor, urcarea în clasamentul intern 
al companiei şi sporirea cotei de piaţă, dezvoltarea de noi produse, 
perfecţionarea resurselor umane şi dezvoltarea teritorială sunt obiec-
tivele principale ale reprezentanţilor companiilor de asigurări din 
Hunedoara. 
	 Pentru BCR Asigurări Hunedoara, pregătirea profesională a 
personalului, pentru a oferi cu competenţă soluţii eficiente clienţilor, 
reprezintă o prioritate. De asemenea, diversificarea portofoliului şi echili-
brarea structurii acestuia prin orientarea către alte clase de asigurare 
decât cele auto constituie obiective ale Sucursalei, după cum afirmă 
Gabriel OLTEAN, Director BCR Asigurări HUNEDOARA.
	 Consolidarea poziţiei pe piaţă prin creşterea calităţii serviciilor 
oferite clienţilor şi prin deschiderea a trei noi agenţii reprezintă obiec-
tivele BT Asigurări Hunedoara, conform aprecierii lui Gabriel BALU, 
Director Zonal. 
	 ASIBAN Hunedoara urmăreşte o mai bună poziţionare în ie
rarhia internă a companiei, sporirea cotei de piaţă şi deschiderea a trei 
noi agenţii. Personalul reprezintă cea mai importantă resursă pentru 
ALLIANZ-ŢIRIAC Hunedoara, primul obiectiv al reprezentanţilor com-
paniei fiind consolidarea echipei şi mărirea performanţelor realizate 
la nivel de sucursală.

(A.R.)

hunedoara

e-mail: gala@gala.ro

Tel.: � +40 21 252 2879
Fax: � +40 21 252 2877

COCKTAILURI
DINEURI
RECEPŢII
Comenzi online
www.gala.ro

Sergiu COSTACHE, 
Director General, 
Media XPRIMM şi Gabriel 
OLTEAN, Director, BCR 
Asigurari Hunedoara au 
discutat despre asigurări 
mai bine de o oră la 
emisiunea CONFLUENŢE 
a postului local TV ONE.
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Sucursala ALLIANZ-ŢIRIAC 
Adresă: Bd. Tudor Vladimirescu nr. 76A
Drobeta Turnu Severin
Tel.: 0252 – 31.48.20
Fax: 0252 – 31.82.28
Director Sucursală: Mugurel MIHUŢESCU

	 Avantajat de poziţia geografică, cu deschidere la Dunăre, 
judeţul Mehedinţi a cunoscut încă din vechime o bogată activitate de 
comerţ şi de transporturi navale, în special de mărfuri. Importante 
capacităţi de producţie în domeniul construcţiilor navale, de vagoane, 
de prelucrare a lemnului, de fabricare a produselor anorganice şi a 
mobilierului din lemn, precum şi a celulozei şi hârtiei constituie re
sursele cele mai importante ale economiei judeţului. Acestora li se 
adaugă capacităţi de extragere a cărbunelui şi de producere a ener
giei hidro şi termo-electrice. Proiectele de viitor se referă, între altele, 
şi la construirea unui parc industrial care, potrivit reprezentanţilor 
autorităţilor locale, va da posibilitate unor agenţi economici din ţară şi 
din străinătate să investească în zonă şi astfel să atragă forţa de muncă 
disponibilă aflată în şomaj .
	 Amplasată pe platforma Uzinei de Apă Grea, investiţia pen
tru care s-au mobilizat fonduri de circa 100 milioane euro, a atras deja 
atenţia a 20 de investitori care şi-au exprimat intenţia de a demara 
diverse activităţi economice. Preocuparea pentru crearea de noi lo-
curi de muncă este cu atât mai puternică în Mehedinţi cu cât judeţul 
înregistrază una dintre cele mai ridicate rate ale şomajului din ţară 
(9,2%, cu 1,8% peste media naţională). Cifra este cu atât mai sem
nificativă cu cât ponderea şomerilor înregistraţi în populaţia stabilă, 

	 Veche vatră istorică, leagănul unei civilizaţii atestată arheologic de la sfârşitul paleoliticului superior (12.000 îH.) şi, în acelaşi 
timp, primul teritoriu dacic care a întâlnit civilizaţia romană adusă la Dunăre de legiunile romane, ţinutul Mehedinţiului este considerat, 
datorită situării sale la frontiera dunăreană a României, o adevărată poartă către Europa de Sud-Vest. Canalul Rin-Main-Dunăre, inau-
gurat în 1992, a situat reşedinţa judeţului Mehedinţi, Drobeta-Turnu Severin, în contact direct cu oraşele europene, de la Marea Neagră 
la Marea Nordului. Totodată podul sistemului hidroenergetic şi de navigaţie „Porţile de Fier” face legătura între Drobeta Turnu-Severin 
şi Belgrad, Istanbul, Atena şi Roma.

> Reşedinţă de judeţ: Dobreta Turnu Severin

> Suprafaţă: 4.993 km2

> Populaţie: 307.288 locuitori

> Număr salariaţi: 48.953 persoane

> Rata şomajului: 9,2%

> Câştig salarial mediu brut: 1.091 RON / persoană

Piaţa locală a asigurărilor în 2005*

> Număr unităţi locale: 18

> Prime brute subscrise: 22,08 milioane RON

> Numărul mediu de salariaţi permanenţi în asigurări: 124 

persoane

> Cheltuieli cu remuneraţiile personalului: 1,95 milioane RON

> Densitatea asigurărilor: 71,86 RON/locuitor

> Raportul salariaţilor în asigurări la total locuitori: 1/2.478

MEHEDINţI

MEHEDINŢI
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Agenţia ASIBAN
Adresă: Str. Dimitrie Cantemir nr. 6A
Drobeta Turnu Severin
Tel./Fax: 0252 – 32.57.33
Director Agenţie: Ion BURTEA

în vârstă de 18-62 ani, a fost în luna noiembrie 2006 de 6,0% în judeţul 
Mehedinţi, faţă de 3,3% la nivelul ţării. Veniturile salariale medii brute 
realizate în Mehedinţi, mai mici cu circa 120 lei faţă de media naţională, 
reflectă în mare măsură tendinţele manifestate în economia locală. 
Potrivit Direcţiei Judeţene de Statistică Mehedinţi, producţia 
industrială realizată în primele 11 luni ale anului 2006 este mai mică 
faţă de cea realizată în perioada corespunzătoare a anului 2005 cu 
4,8%. Creşterea de 20,6% din industria extractivă a fost compensată, 
şi chiar depăşită, de scăderile de 6,2% din industria prelucrătoare şi 
6,9% din industria energiei electrice şi termice, gaze şi apă.

Asigurări pentru Mehedinţi
	 Companiile de asigurări prezente pe piaţa mehedinţeană 
activează, aşadar, într-un mediu economic d estul de puţin ofertant. 
Astfel, pentru o societate de asigurări cu tradiţie îndelungată ca 
ASIROM, numai 30% din cifra de afaceri vine din zona clienţilor corpo-
rativi. Datorită mediului de afaceri local, majoritatea contractelor de 
asigurare a patrimoniului celor mai importante societăţi din judeţ sunt 
încheiate pentru garantarea creditelor acordate de bănci, declară Doina 
ROATEŞ, Director al Sucursalei ASIROM Mehedinţi. Constantin 
PĂCURARU, Directorul Sucursalei UNITA, adaugă: Suntem într-o zonă 

MEHEDINŢI

STRUCTURA PORTOFOLIULUI JUDEŢEAN DE ASIGURĂRI - estimare PRIMM
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Prime Brute Subscrise
3Q 2006 mii RON  1.585,32 11.529,04  3.422,45  4.590,94  323,70 1.244,72  164,88  1.011,08 771,27 13.114,36 

mii EUR  447,76 3.256,24 966,63  1.296,66  91,42  351,56  46,57 285,57 217,84 3.703,99 

3Q 2005 mii RON  2.791,37 7.751,37  1.791,32  2.993,14  199,15  235,92  107,96  1.442,91 980,96 10.542,73 
mii EUR  771,31 2.141,85 494,98 827,06  55,03  65,19  29,83 398,70 271,06 2.913,16 

Evoluţie reală în RON % -46,12 41,12 81,27 45,52 54,21 400,57 44,90 -33,52 -25,40 18,02
Evoluţie nominală în EUR % -41,95 52,03 95,29 56,78 66,14 439,28 56,11 -28,38 -19,64 27,15
Pondere în total PBS pentru 3Q 2006 % 12,09 87,91 26,10 35,01 2,47 9,49 1,26 7,71 5,88 100,00

Prime Brute Subscrise
2005 mii RON  3.996,51 11.612,67  3.179,65  3.819,07  364,86  910,18  126,45  2.118,06  1.094,40 15.609,18 

mii EUR  1.102,97 3.204,91 877,53  1.054,00  100,70  251,19  34,90 584,55 302,04 4.307,88 

2004 mii RON  1.384,16 7.764,42  1.974,00  2.246,48  292,75  900,51  231,29  1.427,00 692,39 9.148,58 
mii EUR  341,50 1.915,63 487,02 554,25  72,23  222,17  57,06 352,07 170,83 2.257,12 

Evoluţie reală în RON % 165,87 37,72 48,32 56,54 14,76 -6,93 -49,66 36,67 45,54 57,11
Evoluţie nominală în EUR % 222,98 67,30 80,18 90,17 39,42 13,06 -38,84 66,03 76,81 90,86
Pondere în total PBS pentru 2005 % 25,60 74,40 20,37 24,47 2,34 5,83 0,81 13,57 7,01 100,00

Daune plătite în 
perioada:

3Q 2006 mii RON  138,00 5.904,46  2.469,03  2.027,40  53,60  31,52  16,00  1.236,94 69,98 6.042,46 
3Q 2005 mii RON  58,91 2.853,46 520,29 905,60  45,34  18,07 -  1.259,15 105,01 2.912,37 

2005 mii RON  106,91 5.372,21  1.537,23  1.719,16  114,50  59,57 -  1.808,85 132,90 5.479,12 
2004 mii RON  61,35 3.807,04  1.172,10  1.134,63  134,55  52,61 -  1.281,80 31,35 3.868,39 

PRIME BRUTE SUBSCRISE ŞI DAUNE PLĂTITE ÎN JUDEŢUL MEHEDINŢI, în perioada 2004 - 2006, pe clase de asigurare

Sucursala ASIROM
Adresă: Al. Bărcăcilă Bl. B2
Drobeta Turnu Severin
Tel./Fax: 0252 – 31.41.48
Director Sucursală: Doina ROATEŞ
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Sucursala BCR ASIGURARI
Adresă: Str. Decebal nr.45
Drobeta Turnu Severin
Tel./Fax: 0252 – 31.64.76
Director Sucursală: Cristian GROSU

Sucursala ASTRA – UNIQA
Adresă: Str. I. Şt. Paulian nr. 7
Drobeta Turnu Severin
Tel./Fax: 0252 – 31.80.65
Director Sucursală: Viorel BOANCĂ

fără investiţii majore în economie, ceea ce creează un climat defavorabil 
asigurărilor, atât celor destinate segmentului corporate, cât şi celor 
pentru persoane fizice. De altfel, în portofoliul tuturor companiilor 
vizitate, ponderea clienţi corporativi nu depăşeşte, decât cu rare 
excepţii, 40%.
	 Ce potenţial are piaţa de retail? La nivelul anului 2005, pen-
tru care dispunem de date statistice judeţene, locuitorii judeţului 
Mehedinţi cheltuiau, în medie, 19,8 euro/an pentru asigurări, adică 
aproximativ 70 lei/an. Această valoare mică, una dintre cele mai scă
zute pentru acest indicator (poziţia 36 din 41, exclusiv Bucureşti) la 
nivel naţional devine explicabilă din perspectiva termenilor care defi
nesc gradul de bunăstare a populaţiei. Mehedinţi este un judeţ în care 
din aproximativ 307.000 locuitori, numai 48.600 sunt salariaţi, cu un 
salariu mediu lunar net de 883 lei, iar din circa 11.500 şomeri înre
gistraţi, mai puţin de 2.000 sunt încă indemnizaţi, în timp ce numărul 
pensionarilor se ridică la circa 60.000. O evaluare sumară arată că deşi 
există un potenţial de creştere substanţial, acesta nu va putea fi cu 
adevărat valorificat decât odată cu creşterea generală a resurselor 
economice ale judeţului.
	 Potrivit statisticilor pentru anul 2005, judeţul Mehedinţi a 
furnizat 0,5% din primele brute subscrise la nivelul întregii ţări. Din 
estimările redacţiei noastre, acest procent se va păstra şi pentru 2006, 
ritmul de creştere înregistrat în zonă aliniindu-se cu cel naţional. 

MEHEDINŢI

* estimare PRIMM; ** creşteri nominale in lei, conform datelor declarate de companie

Compania

Prime Brute Subscrise Evoluţie 
reală în 

RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

Cota de 
piaţă

3Q 2006*

Prime Brute Subscrise Evoluţie 
reală în 

RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

Cota de 
piaţă

3Q 20063Q 2006 3Q 2005 2005 2004

mii RON mii EUR mii RON mii EUR % % % mii RON mii EUR mii RON mii EUR % % %

ALLIANZ-TIRIAC  2.977,00 840,82 NA  NA NA NA 16,00*  2.239,00 617,93 1.990,00 490,97  3,60  25,86 10,14

ASIBAN  3.521,15 994,51  5.290,00 1.461,73 - 36,85 - 31,96 19,00*  7.219,90  1.992,58 3.115,00 768,53  113,42  159,27 32,70

ASIROM NA NA NA  NA NA NA  NA NA NA  NA NA NA NA NA 

ASTRA  2.303,06 650,47  1.724,35  476,47 26,72 36,52 12,40*  1.850,30 510,65 1.492,35 368,19  14,17  38,69 8,38

BCR ASIG NA NA NA  NA 56** NA NA NA NA  NA NA 102** NA NA 

BT ASIG 354,90 100,24 111,05  30,69 203,20 226,65 1,90* 180,49 49,81  74,23 18,31  123,91  172,01 0,82

OMNIASIG  2.778,00 784,61  2.645,00  730,86 - 0,35 7,35 15,00*  3.125,00 862,45 2.477,00 611,12  16,17  41,13 14,15

UNITA  1.180,25 333,35 772,33  213,41 44,99 56,20 6,40* 994,49 274,46 NA NA NA NA 4,50

TOTAL pentru 
COMPANIILE VIZITATE

 13.114,36  3.703,99  10.542,73 2.913,16 18,02 27,15 70,70*  15.609,18  4.307,88 9.148,58  2.257,12  57,11  90,86 70,69

TOTAL JUDEŢ  18.550,95*  5.239,49* 22.080,00 6.090,00 16.520,00 4.080,00  23,07  49,26 100,00

PRIME BRUTE SUBSCRISE ÎN JUDEŢUL MEHEDINŢI, în perioada 2004 - 2006, pe companii

Citiţi de 2 ori pe lună 
reportajele din teritoriu 
realizate de echipele
Programului
Unde Mă Asigur:
g rezultate financiare
g opinii
g date de contact
ale principalelor 
companii de asigurări 
care operează în
fiecare judeţ

acum şi on-lin
e pe www.1asig.ro
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Compania

Daune plătite în perioada:

3Q 2006 3Q 2005 2005 2004

mii RON mii RON mii RON mii RON

ALLIANZ-TIRIAC  1.278,00 NA 1.011,00 669,00 

ASIBAN  2.037,92 1.302,97 1.966,20  1.554,64 

ASIROM NA  NA  NA NA 

ASTRA  1.077,16  496,27  769,58 629,75 

BCR ASIG NA  NA  NA NA 

BT ASIG NA  NA  NA NA 

OMNIASIG  1.170,00  839,00 1.257,00  1.015,00 

UNITA 479,38  274,13  475,34 NA

TOTAL pentru 
COMPANIILE VIZITATE

 6.042,46 2.912,37 5.479,12  3.868,39 

DAUNE PLĂTITE ÎN JUDEŢUL MEHEDINŢI, în perioada 2004 - 2006, pe companii

Agenţia BT ASIGURARI
Adresă: Bd. Tudor Vladimirescu nr. 100-108
Drobeta Turnu Severin
Tel./Fax: 0252 – 34.16.18
Director Agenţie: Lucian POPESCU

MEHEDINŢI

Care este valoarea estimată a primelor brute 
subscrise în anul 2006?

	 Un profil sintetic al pieţei locale de asigurări s-ar putea re-
zuma astfel:
g 18 unităţi teritoriale în 2005, în scădere cu 3 faţă de 2004;
g 124 angajaţi permanenţi, faţă de 172 în 2004;
g 22,08 milioane lei prime subscrise în 2005;
g circa 27 milioane lei subscrieri în 2006, potrivit estimărilor noastre;
g o rată reală de creştere 2006/2005 de circa 17%.

	 Portofoliu pieţei locale de asigurări este dominat de asi
gurările auto – peste 63%, din care circa 37,5 procente aferente 
asigurărilor de răspundere civilă auto obligatorie (RCA şi Carte Verde). 
De altfel, interlocutorii noştri au reliefat acest aspect, furnizându-ne şi 
posibilele explicaţii. Pe de o parte, comentează Iulian COTEŢ, Director 
Sucursala OMNIASIG, piaţa auto este cea mai dinamică la nivel macro
economic şi se imprimă acelaşi ritm şi în industria asigurărilor, pe de altă 
parte, se mai adaugă influenţa obligativităţii RCA. În plus, pe măsură ce 
se achiziţionează autovehicule performante, clienţii îşi iau măsuri de 
precauţie şi apelează la asigurarea CASCO. Prin comparaţie cu apetitul 
pentru alte linii de asigurări, motivul principal este că asiguraţii 
consideră că autovehiculele sunt cele mai expuse riscurilor, precizează 
Viorel BOANCĂ, Director, ASTRA-UNIQA Sucursala Mehedinţi.

Brokerajul – încă de domeniul viitorului
	 Ca în toate vizitele noastre de documentare în teritoriu, am 
dorit să aflăm în ce măsură subscrierile asigurătorilor locali se 
datorează şi colaborării cu brokerii de asigurări. Nota generală a 
răspunsurilor reflectă, în cea mai mare parte, o insatisfacţie faţă de 
realitatea din teren: lista brokerilor înregistraţi în judeţul Mehedinţi nu 
conţine nici o înregistrare. Am dori o colaborare mai bună cu brokerii, 
dar se pare că judeţul Mehedinţi nu li se pare atractiv, iar obligativitatea 
obiectului unic de activitate pentru intermediere în asigurări va tria şi mai 
mult societăţile de intermediere, opinează Iulian COTEŢ. Totuşi, chiar 
dacă nu există companii locale de brokeraj, colaborarea este posibilă. 
Un exemplu relevant, Sucursala ALLIANZ-ŢIRIAC. Relaţiile cu brokerii 
sunt excelente şi ne furnizează circa 15% din subscrieri, afirmă Mugurel 
MIHUŢESCU, Director Sucursală, adăugând că reprezentanţii acestora 
au dat dovadă de profesionalism şi deschidere, toate acestea conducând 
la dezvoltarea şi consolidarea colaborării cu clienţii. Viorel BOANCĂ 
precizează: Deşi la nivelul judeţului Mehedinţi societăţile de brokeraj 
sunt slab reprezentate, contribuţia lor la alcătuirea portofoliului nostru 
fiind încă nesemnificativă, pentru noi prezintă interes acest tip de co-
laborare, mai ales în ceea ce priveşte asigurările de bunuri. Planurile de 
viitor rezervă un rol brokerilor şi în cazul sucursalei mehedinţene a 
BCR Asigurări. Cristian GROSU, Director, precizează: Activitatea de sub-

scriere prin intermediul brokerilor este redusă, cifrându-se la aproximativ 
4% din totalul subscrierilor, dar suntem preocupaţi pentru a dezvolta 
acest canal de distribuţie. Iar Doina ROATEŞ - ASIROM adaugă: Avem în 
vedere dezvoltarea parteneriatelor cu această categorie de intermediari 
pentru că la nivelul companiei s-au implementat sisteme de colaborare 
cu brokerii de dimensiuni mari şi mijlocii.

Perspective şi obiective de viitor
	 Cu un optimism ponderat, asigurătorii mehedinţeni întrevăd 
atât potenţialul de dezvoltare şi îmbunătăţire a activităţii, cât şi mij
loacele concrete de a-l valorifica. Dincolo de speranţele legate de 
dezvoltarea generală a economiei locale, asigurătorii îşi propun să 
valorifice schimbările care se vor produce în domeniul legislativ spe-
cific asigurărilor. Un exemplu în acest sens este furnizat de Iulian 
COTEŢ: Considerăm că obligativitatea asigurărilor de locuinţe va con-
duce la o creştere a subscrierilor, iar aderarea la Uniunea europeană va 
spori volumul încasărilor pentru asigurările de răspundere profesională. 

ASIBAN 5.200.000 RON

ASIROM peste 4.000.000 RON

ASTRA - UNIQA 2.500.000 RON

BCR Asigurări creştere de peste 42% faţă de 2005

BT Asigurări 550.000 RON

OMNIASIG 3.731.000 RON , cu aproape 20% mai 
mult decât in 2005 

UNITA 1.550.000 RON, cu circa 22% mai 
mult decât planul repartizat
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Materializarea acestui potenţial ar oferi teren de lucru acelor 
asigurători pentru care unul dintre principalele obiective îl constituie 
diversificarea portofoliului către linii de asigurare non-auto. Totuşi, 
cum acest fenomen nu se va produce decât treptat, o companie ca 
ASIBAN - din informaţiile colectate, lider al pieţei locale de asigurări 
CASCO - acordă prioritate reducerii daunalităţii în acest domeniu, aşa 
cum punctează Directorul Sucursalei ASIBAN Mehedinţi, Ion 
BURTEA. 
	 Acoperirea teritorială este, de asemenea, un obiectiv impor-
tant atât pentru creşterea performanţelor cantitative, cât şi pentru 

asigurarea unei comunicări de calitate cu clienţii. Lucian POPESCU, 
Director Agenţia Mehedinţi, BT Asigurări: Obiectivul nostru prioritar 
pentru anul 2007 reprezintă extinderea teritorială, prin deschiderea de 
noi agenţii în judeţ. Totodată, urmărim promovarea produselor BT 
Asigurări şi consolidarea poziţiei companiei noastre pe piaţa locală, 
printr-o atentă consiliere de vânzare a fiecărui client şi prin servicii post-
vânzare competente şi eficiente. Dorim ca aceste acţiuni să ne aducă o 
majorare cu 35% a încasărilor, faţă de anul precedent. ASIROM vizează, 
de asemena, extinderea reţelei urmărind o puternică expansiune în me-
diul rural.
	 Care sunt atuurile cu care pleacă la drum, în 2007, asigurătorii 
din Mehedinţi? O echipă de vânzări dinamică, dornică de perfecţionare 
(ASIROM) şi oferirea de servicii excelente (ALLIANZ-ŢIRIAC). Cât despre 
mijloacele de a-şi atinge obiectivele de viitor, ele au fost rezumate de 
Cristian GROSU, Director Sucursală BCR Asigurări: Pregătirea 
profesională a personalului pentru a oferi în mod competent soluţii efi-
ciente de protecţie a clienţilor împotriva riscurilor asigurabile; diversifica-
rea portofoliului propriu de clienţi şi echilibrarea structurii portofoliului 
de produse; dezvoltarea de noi canale de distribuţie.

(D.G.)

MEHEDINŢI

Sucursala OMNIASIG
Adresă: Bd. Tudor Vladimirescu nr. 129
Drobeta Turnu Severin
Tel.: 0252 – 32.11.25
Fax: 0252 – 32.11.21
Director Sucursală: Iulian COTEŢ

Sucursala UNITA
Adresă: Str. Traian nr. 102
Drobeta Turnu Severin
Tel./Fax: 0252 – 31.03.66
Director Sucursală: Constantin PĂCURARU

Compania Asigurări de viaţă: Asigurări 
generale, din 

care:

CASCO RCA Carte Verde Asigurări de 
incendiu şi 
calamităţi 
naturale

Alte asigurări de
DAUNE LA 

PROPRIETĂŢI

Asigurări de 
credite şi garanţii

Alte clase de 
asigurări

ALLIANZ-ŢIRIAC  17,53  82,47  30,10 17,16 2,96 28,28 0,40  - 3,56 

ASIBAN  30,07  69,93  30,69 11,95 0,20 4,94 0,01 16,62 5,53 

ASIROM* 19 81 26  40 -  -  -  - - 

ASTRA - UNIQA -  100,00  26,89 56,40 3,31 3,11 3,19  - 7,11 

BCR Asigurări* - 100,00 50,76  15,20 1,11  25,49  -  - 7,44 

BT Asigurări  1,25  98,75  52,76 20,67 3,12 20,25  -  - 1,95 

OMNIASIG -  100,00  19,98 45,93 2,66 2,45 2,84 15,33  10,80 

UNITA -  100,00  7,16 85,65 5,71 1,47  -  - - 

STRUCTURA PORTOFOLIULUI COMPANIILOR DE ASIGURĂRI VIZITATE, conform rezultatelor pentru perioada ianuarie - septembrie 2006

* confor, datelor comunicate de companie

Agenţia OMNIASIG Life
Adresă: Str. Smârdan Nr. 38
Drobeta Turnu Severin
Tel./Fax: 0252 - 32.54.42
Director Agenţie: Eduard Brează
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tulcea

Sucursala ALLIANZ – ŢIRIAC
Adresă: Str. Mahmudiei nr. 13
Tulcea 
Tel.: 0240 – 51.09.06
Fax: 0240 – 51.38.98
Director Sucursală: Victor TARHON

	 Economia judeţului a trecut, după 1990, printr-o fază de 
recesiune, în urma căreia rata şomajului a crescut până la 12%, deter-
minând deteriorarea condiţiilor de viaţă. Însă, în ultimii ani, pe fondul 
revirimentului economiei naţionale, a început să se facă simţită o 
uşoară creştere a nivelului de trai. Deşi agricultura continuă să reprez-
inte principala ramură a economiei judeţului, Tulcea rămâne unul 
dintre principalii constructori şi reparatori de nave din ţară. Astfel, 
Şantierul Naval din Tulcea a fost preluat, în anul 2000, de către firma 
norvegiană AKER Brattvaag, cel mai mare producător de vapoare din 
lume. 
	 Alte domenii cu pondere în PIB-ul judeţului sunt producţia 
de alumină, industria textilă, feroaliajele. Turismul reprezintă unul din-
tre sectoarele cu cel mai mare potenţial de dezvoltare, având în ve-
dere Delta Dunării şi a complexului lagunar Razim-Sinoe.

Despre asigurări la Tulcea
	 În asigurările din judeţul Tulcea este loc de mai bine... 
Aceasta este opinia liderilor principalilor jucători de pe piaţa locală a 
judeţului, vizitaţi de către echipa Programului “Unde Mă Asigur”. În 
condiţiile în care principalele obiective industriale sunt asigurate prin 
intermediul marilor brokeri direct la Bucureşti sau la companiile din 
afara ţării, retailul este viitorul, apreciază Victor TARHON, Director Su-

> Reşedinţă de judeţ: TULCEA
> Suprafaţă: 8.499 km2

> Populaţie: 256.491 locuitori
> Număr salariaţi: 48.661 persoane
> Rata şomajului: 4,6%
> Câştig salarial mediu brut: 982 RON/persoană
Piaţa locală a asigurărilor în 2005*
> Număr unităţi locale: 15
> Prime brute subscrise: 21,36 milioane RON
> Numărul mediu de salariaţi permanenţi în asigurări: 125 
persoane
> Cheltuieli cu remuneraţiile personalului: 2,11 milioane RON
> Densitatea asigurărilor: 83,28 RON/locuitor
>Raportul salariaţilor în asigurări la total locuitori: 1/2.051

TULCEA
	 Judeţul Tulcea, parte integrantă a provinciei istorice Dobrogea, se situează în extremitatea Sud - Estică a României. 
Deşi deţine una dintre cele mai mari suprafeţe din ţară, judeţul Tulcea este acoperit în proporţie de 41,6% de ape şi mlaştini. 
În acelaşi timp, Tulcea este considerat un caz unic în Europa, ca urmare a faptului că peste 80% din suprafaţa sa este arie 
naturală.
	 Descoperirile arheologice au pus în lumină urme de locuire a acestui teritoriu cu o vechime de peste 110.000 ani. Pe 
harta arheologică a judeţului, vestigiile culturilor Hamangia, Gumelniţa şi traco-dacică, ale cetăţilor geto-dacice şi marilor 
construcţii edilitare romane oferă importante mărturii documentare ale vieţii materiale şi spirituale de pe aceste meleaguri.
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Agenţia ASIBAN
Adresă: Str. D.Gherea Bl. E2
Tulcea
Tel.: 0240 – 51.17.79
Fax: 0240 – 51.00.39
Director Agenţie: Mihai MITU

Sucursala ASIROM
Adresă: Str. Unirii nr. 4
Tulcea
Tel./Fax: 0240 – 51.73.30
Director Sucursală: Maria MUNTEAN

tulcea

cursala ALLIANZ-ŢIRIAC. Deşi operează într-un judeţ situat în a doua 
jumătate a clasamentului în ceea ce priveşte dezvoltarea economică, 
Directorul ALLIANZ-ŢIRIAC consideră că gradul scăzut de penetrare al 
asigurărilor se datorează, în primul rând, nivelului redus de informaţii în 
acest domeniu. Populaţia trebuie convinsă asupra necesităţii asigurării, 
precizează Victor TARHON.  Astfel, companiile de profil au, în primul 
rând, rolul de a educa potenţialii clienţi. Din acest motiv, munca 
agenţilor ar trebui să se desfăşoare, în principal, pe teren. Aceeaşi 
opinie e împărtăşită şi de către Valentina SAVENCO, Directorul Agenţiei 
ARDAF.
	 De altfel, pentru majoritatea asigurătorilor vizitaţi, subscri-
erile realizate de la clienţi individuali depăşesc segmentul persoanelor 
juridice. În acelaşi timp, cea mai bună reclamă pentru conceptul de asig-
urare este plata promptă a daunelor, apreciază Constantin ION, Direc-
tor Sucursala OMNIASIG.
	 Cuvântul cheie pentru a defini relaţia client-asigurător este 
încrederea. Aceasta contribuie la păstrarea cotei de piaţă a companiei 
noastre, este de părere Maria MUNTEAN, Director al Sucursalei 
ASIROM, societate care, cu subscrieri de 9 milioane RON la finele lui 
2006, se situează, conform estimărilor redacţiei, pe prima poziţie a 
ierarhiei asigurătorilor locali.

PRIME BRUTE SUBSCRISE PE CLASE DE ASIGURĂRI ÎN JUDEŢUL TULCEA. în perioada 2004-2006

Clasa de asigurări
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Prime Brute Subscrise
3Q 2006

mii RON  831,29  9.098,03  2.524,51  2.434,24  50,76  1.214,47  1.938,97  650,55  9.929,32 
mii EUR  234,79  2.569,63  713,02  687,52  14,34  343,01  547,64  183,74  2.804,42 

3Q 2005
mii RON  791,33  7.138,05  1.626,48  1.839,97  23,97  814,11  1.106,23  1.140,71  7.929,38 
mii EUR  218,66  1.972,38  449,43  508,42  6,62  224,96  305,67  315,20  2.191,04 

Evoluţie reală în RON  % -0,33  20,93  47,26  25,52  100,92  41,53  66,30 -45,89  18,81 
Evoluţie nominală în EUR  %  7,38  30,28  58,65  35,23  116,46  52,48  79,16 -41,71  27,99 
Pondere în total PBS pentru 3Q 2006  %  8,37  91,63  25,42  24,52  0,51  12,23  19,53  6,55  2,87  100,00 

Prime Brute Subscrise
2005

mii RON  1.087,28  8.825,82  2.295,77  1.969,36  32,99  1.107,94  1.544,27  1.458,71  9.913,10 
mii EUR  300,07  2.435,78  633,60  543,51  9,10  305,77  426,19  402,58  2.735,86 

2004
mii RON  465,40  5.670,16  1.646,37  1.271,71  34,97  966,09  882,96  666,94  6.135,56 
mii EUR  114,82  1.398,93  406,19  313,75  8,63  238,35  217,84  164,55  1.513,76 

Evoluţie reală în RON  %  115,12  43,33  28,40  42,60 -13,14  5,60  61,05  101,40  48,77 
Evoluţie nominală în EUR  %  161,33  74,12  55,99  73,23  5,51  28,29  95,64  144,66  80,73 
Pondere în total PBS pentru 2005  %  10,97  89,03  23,16  19,87  0,33  11,18  15,58  14,72  4,20  100,00 

Daune plătite în perioada:

3Q 2006 mii RON  91,89  2.118,45  614,38  534,96  32,13  61,73  154,85  690,07  2.146,34 
3Q 2005 mii EUR  59,82  1.621,64  403,55  587,41  23,00  22,81  109,77  427,30  1.655,46 

2005 mii RON  73,75  2.240,40  544,12  643,51  55,13  27,46  160,77  732,90  2.279,15 
2004 mii EUR  110,78  1.914,86  685,02  324,02  22,58  66,85  159,00  652,20  2.025,64 

8,37%
Asigurări de viaţă

25,42%
CASCO

24,25%
RCA

0,51%
Carte Verde

12,23%
Incendiu şi 
calamităţi 
naturale

19,53%
Daune la 
proprietăţi

6,55%
Credite şi 
garanţii

2,87%
Alte clase

STRUCTURA PORTOFOLIULUI JUDEŢEAN DE ASIGURĂRI - estimare PRIMM
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tulcea

Sucursala ASTRA – UNIQA
Adresă: Str. Păcii – Sălciilor nr. 81
Tulcea
Tel.: 0240 – 51.84.92
Fax: 0240 – 51.05.36
Director Sucursală: Mihail SIDOR

Sucursala BCR ASIGURARI
Adresă: Str. Toamnei nr. 2
Tulcea
Tel./Fax: 0240 – 51.14.42
Director Sucursală: Ecaterina DRAGOMIR

	 Potrivit statisticilor pentru anul 2005, judeţul Tulcea a furni-
zat 0,48% din primele brute subscrise la nivelul întregii ţări. Din 
estimările noastre, acest procent va creşte în continuare, ritmul de 
evoluţie nominal, estimat pentru 2006, la nivel zonal, fiind 31,85%, 
surclasându-l pe cel naţional. 
	 Un profil sintetic al pieţei locale de asigurări s-ar putea re-
zuma astfel:
g 15 unităţi teritoriale în 2005, în scădere cu 1 faţă de 2004;
g 125 angajaţi permanenţi, faţă de 123 în 2004;
g 21,36 milioane RON, prime subscrise în 2005;
g circa 28,16 milioane RON subscrieri în 2006, potrivit estimărilor 
redacţiei PRIMM.
	 Caracteristicile geografice ale judeţului au favorizat dez-
voltarea asigurărilor agricole şi a celor navale. Culturile agricole au fost 
asigurate nu doar de către arendaşii care deţin în administrare suprafeţe 
considerabile, ci şi de către micii proprietari, arată Dragoş SIMION, Direc-
tor Agenţia BT Asigurări, companie care a realizat, în anul anterior, cea 
mai mare creştere dintre asigurătorii vizitaţi (168,54%). În acelaşi timp, 
o pondere peste media naţională este deţinută de către asigurările 
navale, lider pe acest segment fiind OMNIASIG.

PRIME BRUTE SUBSCRISE ÎN JUDEŢUL TULCEA, în perioada 2004-2006, pe companii

Compania

Prime Brute Subscrise Evoluţie 
reală în 

RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

Cota de 
piaţă

3Q 2006*

Prime Brute Subscrise Evoluţie 
reală în 

RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

Cota de 
piaţă

3Q 20063Q 2006 3Q 2005 2005 2004

mii RON mii EUR mii RON mii EUR % % % mii RON mii EUR mii RON mii EUR % % %

ALLIANZ-ŢIRIAC  2.883,00  814,27  1.950,00  538,82  40,27  51,12  10,88  2.501,00  690,24  1.591,00  392,53  44,75  75,84  11,70 

ARDAF  1.158,66  327,25  841,00  232,39  30,71  40,82  4,37  953,99  263,29  459,59  113,39  91,14  132,20  4,46 

ASIBAN  2.395,26  676,51  2.310,01  638,30 -1,62  5,99  9,04  3.190,86  880,63  1.606,50  396,35  82,89  122,18  14,93 

ASIROM*** 9000,00 250,00 - - - - - - - - - - - -

ASTRA UNIQA  789,86  223,09  538,51  148,80  39,16  49,92  2,98  629,95  173,86  586,75  144,76 -1,14  20,10  2,95 

BCR ASIGURĂRI** - - - - 25,00 - - - - - - 64,00 - -

BT ASIGURĂRI  495,09  139,83  188,45  52,07  149,26  168,54  1,87  336,23  92,79  39,23  9,68  689,22  858,75  1,57 

OMNIASIG  2.207,45  623,47  2.101,41  580,66 -0,34  7,37  8,33  2.301,07  635,06  1.852,50  457,05  14,38  38,95  10,77 

TOTAL pentru 
COMPANIILE VIZITATE

 9.929,32  2.804,42  7.929,38  2.191,04  18,81  27,99  37,47  9.913,10  2.735,86  6.135,56  1.513,76  48,77  80,73  46,39 

TOTAL JUDEŢ * 26.500,00  *7.500,00  21.370,00  5.900,00 

* estimare PRIMM; ** creşteri nominale in lei, conform datelor declarate de companie; *** date declarate de companie, aferente anului 2006

Agenţia ARDAF
Adresă: Str. Isaccei nr. 29
Tulcea 
Tel./Fax: 0240 – 51.66.74
Director Agenţie: Valentina SAVENCO
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	 O problemă specifică, de altfel, majorităţii localităţilor din 
provincie se manifestă la nivelul resurselor umane. Astfel, lipsa unor 
instituţii de învăţământ superior prestigioase, îi îndeamnă pe tineri să 
părăsească oraşul pentru a studia în centrele universitare recunos-
cute. Ulterior, cei mai mulţi dintre aceştia decid să nu se mai întoarcă 
în localităţile de unde provin. Asigurătorii vizitaţi în cadrul Programu-
lui Unde Mă Asigur resimt această situaţie. Construirea unei echipe 
reprezintă, intr-adevăr, o provocare, considera Dragoş SIMION. 
	 De altfel, perfecţionarea angajaţilor se află pe lista de 
priorităţi a asigurătorilor locali. Instruirea permanentă a forţei de vân-
zare, împreună cu dezvoltarea reţelei de colaboratori, atât în mediul ur-
ban, cât şi rural, vor fi ingredientele păstrării şi, eventual, majorării cotei 
de piaţă la nivelul judeţului, precizează Maria MUNTEAN.
	 Ne propunem dezvoltarea forţei de vânzare prin atragerea de 
inspectori şi agenţi de categorii de vârstă diferite, care să se poată con-
centra mai uşor asupra nevoilor specifice ale unei palete de clienţi diver-
sificate, arată Mihail SIDOR, Director Sucursala ASTRA-UNIQA, in fapt, 
prima unitate teritorială deschisă de către ASTRA în 1991.
	 Vizitele Programului Unde Mă Asigur în Tulcea au adus însă 
şi o nedorită confirmare. Din câte cunosc, nu există nici un broker de 
asigurări înregistrat în Tulcea, ne-a precizat Mihai MITU, Director al 
Agenţiei ASIBAN, existând însă colaborări sporadice cu intermediari 
înregistraţi în judeţul Constanţa. 
	 Aceasta reprezintă, potrivit Directorului Sucursalei ALLIANZ-
ŢIRIAC, un inconvenient atât în ceea ce priveşte dispersia şi diversitatea 
profesioniştilor în vânzări de asigurări, cât şi reversul medaliei, prin faptul 
că brokerii din piaţă absorb din potenţialul asigurabil tulcean şi îl 
transferă în afara judeţului. Cu toate aceste imperfecţiuni, am reuşit să 

STRUCTURA PORTOFOLIULUI COMPANIILOR DE ASIGURĂRI VIZITATE, potrivit rezultatelor pentru perioada ianuarie-septembrie 2006

Compania Asigurări de 
viaţă:

Asigurări 
generale, din 

care:

CASCO RCA CARTE VERDE Asigurări de 
incendiu şi 
calamităţi 
naturale

Alte asigurări 
de DAUNE LA 
PROPRIETĂŢI

Asigurări de 
credite şi garanţii

Alte clase de 
asigurări

ALLIANZ-ŢIRIAC  11,24  88,76  28,96  12,83  -  22,03  24,94  -  - 

ARDAF  -  100,00  11,20  64,69  0,72  11,34  0,57  0,40  11,07 

ASIBAN  20,60  79,40  34,40  7,75  0,84  9,05  3,96  20,02  3,38 

ASIROM* 28,00 72,00 - - - - - - -

ASTRA UNIQA  0,37  99,63  19,85  72,15  0,49  3,63  -  0,64  2,88 

BCR ASIGURĂRI* 0,00 100,00 45,01 15,88 0,84 29,95 - - 8,32

BT ASIGURĂRI  2,21  97,79  51,83  23,39  0,99  10,98  -  -  10,59 

OMNIASIG  -  100,00  14,61  20,09  0,62  6,72  50,67  7,31  - 

* conform, datelor comunicate de companie

Agenţia BT ASIGURĂRI
Adresă: Str. Isaccei nr. 13
Tulcea
Tel.: 0240 – 51.55.01
Fax: 0240 – 51.55.02
Director Agenţie: Dragoş SIMION

DAUNE PLĂTITE ÎN JUDEŢUL TULCEA, în perioada 2004 - 2006, pe companii

Compania Daune plătite în perioada:

3Q.2006 3Q2005 2005 2004

mii RON mii RON mii RON mii RON

ALLIANZ-ŢIRIAC  -  -  -  - 

ARDAF  288,19  365,58  364,22  151,50 

ASIBAN  859,13  614,52  956,84  1.154,21 

ASIROM - - - -

ASTRA UNIQA  173,02  138,36   209,10  150,23 

BCR ASIGURĂRI - - - -

BT ASIGURĂRI  -  -  -  - 

OMNIASIG  826,00  537,00  749,00  569,70 

TOTAL pentru 
COMPANIILE VIZITATE

 2.146,34  1.655,46  2.279,15  2.025,64 

ALLIANZ-ŢIRIAC 3.000.000 RON

ASIBAN 3.500.000 RON

ASIROM 9.000.000 RON

BT Asigurări 700.000 RON

OMNIASIG 3.100.000 RON

Care este valoarea estimată a primelor brute 
subscrise în anul 2006?

tulcea
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atragem un venit substanţial, din partea unor intermediari cooperanţi, 
la realizările anului 2006, pe asigurări generale, precizează Victor 
TARHON. Potrivit estimărilor oficialului citat, 15% din subscrierile su-
cursalei locale a ALLIANZ-ŢIRIAC sunt realizate prin intermediul bro
kerilor. 
	 Importanţa şi rolul în creştere al brokerilor sunt recunoscute 
de către toţi asigurătorii. În prezent, suntem pregătiţi să dezvoltăm 
parteneriate cu brokerii de asigurare dacă piaţa locală va accepta pe 
scară mai largă acest mod de distribuţie, declară Maria MUNTEAN.

Ce rezervă viitorul oraşului de la Gurile Deltei?
	 Creşterea cotei de piaţă, a volumului de prime subscrise şi 
realizarea de profit, concomitent cu îmbunătăţirea calităţii serviciilor 
faţă de clienţi constituie obiectivele cele mai des exprimate de com-
paniile de profil locale.
	 Ne propunem, pentru 2007, concentrare pe calitatea vânzărilor, 
atât sub aspectul prestaţiei profesioniste, a forţei de vânzări, cât şi în ceea 
ce priveşte profitabilitatea. Nu în ultimul rând, identificarea de noi 
oportunităţi de afaceri şi de colaboratori experimentaţi care să ne con-
fere premisele păstrării trendului ascendent pe care este înscrisă sucur-
sala noastră, precizează Victor TARHON.
	 Pentru anul 2007, ne-am stabilit ca obiective prioritare 
pregătirea profesională a personalului, pentru a oferi cu competenţă 
soluţii eficiente de protecţie a clienţilor împotriva riscurilor asigurabile; 
diversificarea portofoliului propriu de clienţi şi creşterea volumului de 
prime brute subscrise; echilibrarea structurii portofoliului de produse prin 
încheierea cu preponderenţă de alte tipuri de asigurări decât cele auto, 
îndeosebi asigurări de răspundere civilă; dezvoltarea de noi canale de 
distribuţie, punctează Ecaterina DRAGOMIR, Director SucursalaBCR 
Asigurări.
	 Pe termen mediu şi lung, potenţialul turistic semnificativ al 
acestui judeţ va atrage investiţii importante în infrastructură şi în 
spaţii de cazare. Acestea vor avea o influenţă puternică şi asupra do-
meniului asigurărilor. În acelaşi timp, asigurătorii trebuie să se concen-
treze pe exploatarea “minei de aur” reprezentată de segmentul de 
retail.

Sucursala OMNIASIG
Adresă: Str. Frumoasă nr. 1
Tulcea
Tel./Fax: 0240 – 51.21.98
Director Sucursală: Constantin ION
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Evenimente
5 ani de BCR Asigurari 
19 decembrie 2006
Ateneul Român

	 BCR Asigurari, una dintre cele mai 
tinere subsidiare ale Grupului ERSTE - BCR, a 
împlinit, pe 19 decembrie 2006, 5 ani de 
activitate. Ceremonia de aniversare s-a des
făşurat în atmosfera specială oferită de  Ateneul 
Român, eveniment la care au participat an
gajaţii BCR, precum şi cei mai importanţi cli
enţi şi colaboratori ai companiei.
	 Situată pe locul patru pe segmentul 
non-life, în clasamentul întocmit de către 
Revista de Specialitate PROFIL Asigurări, 
compania a evoluat de la o cotă de piaţă de 
1,38%, în 2002, la 8,41%, după primele 9 luni 
ale anului 2006.
	 Performanţele obţinute în primii 5 
ani de activitate au reprezentat, prin rezultatele 
obţinute, o confirmare a pragmatismului obiec
tivelor strategice ale BCR Asigurari: dezvoltarea 
unui portofoliu de produse şi servicii competitive, 
adaptarea rapidă la cerinţele pieţei prin conti
nua ajustare a structurii organizaţionale, dezvol
tarea şi actualizarea infrastructurii, a declarat, 
Mihail TECĂU Preşedinte - Director General al 
asigurătorului. 

5Mihai TECĂU, Preşedinte, BCR Asigurari5Dan BUNEA, Vicepreşedinte Executiv, BCR

5Cea mai dedicată echipă: Sucursala 
Cluj

5Discuţiile despre asigurări au continuat până seara târziu 5

5Cel mai echilibrat portofoliu: Sucursala Iaşi 5Sucursala Braşov: Premiul pentru 
Dezvoltare durabilă

5Sucursala Bucureşti Sector 4: Premiul pentru 
performanţă

5Invitaţii au felicitat gazda pentru o aniversare reuşită
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5Un parteneriat de excepţie

BT şi AEGON în parteneriat
19 ianuarie 2006
BT Cafe

	 Banca Transilvania şi AEGON au semnat un 
acord pentru înfiinţarea unei companii de pensii private în 
România. Compania mixtă, în care fiecare dintre cei doi 
asociaţi va deţine 50% din capital, va fi lansată în vara 
acestui an, anticipând introducerea sistemului obligatoriu 
de pensii private începând cu 2008. În plus, AEGON va 
înfiinţa în România o companie de asigurări de viaţă, care 
va încheia un acord de distribuţie cu Banca Transilvania, 
în scopul vânzării de produse co-branded, prin intermediul 
celor peste 340 de unităţi ale băncii.
	 Suntem încântaţi că putem materializa intenţia 
noastră de a pătrunde pe piaţa din România. Acest nou 
parteneriat confirmă interesul AEGON de a fi prezent în 
regiunea Europei Centrale şi de Est, unde preconizăm creşteri 
peste medie în următorii ani, a declarat Donald J. SHEPARD, 
Director General şi Preşedinte al Comitetului Executiv al 
AEGON. Prin asocierea cu AEGON în ceea ce priveşte înfiinţarea 
unei companii mixte de pensii private, suntem promotori în 
România, adăugând astfel valoare pentru clienţii şi acţionarii 
noştri, a precizat Robert C. REKKERS, Director General  
Banca Transilvania.

Distincţia presei
30 ianuarie 2007
Întrunirea Comitetului Director al ROMEDIA

	 Marius MUTULESCU, Director pe zona Transilvania 
a companiei de asigurări ARDAF,  a primit  Diploma de 
Excelenţă din partea Patronatului Presei Locale din România 
ROMEDIA, pentru cea mai bună imagine publică în anul 
2006. Diploma i-a fost înmânată la 30 ianuarie 2007, în 
cadrul întrunirii Comitetului Director al ROMEDIA.

	 Marius MUTULESCU, care deţine o experienţă de 
15 ani în asigurări, coordonează în prezent activitatea 
ARDAF din 11 judeţe din Transilvania şi Banat, având în 
responsabilitate 400 de salariaţi şi peste 2.000 de 
colaboratori.
	 Mă simt onorat pentru aprecierile presei din România 
şi consider că împreună putem îmbunătăţi calitatea serviciilor 
în asigurări prin infomarea corectă a clienţilor şi colaboratorilor 
noştri. Sper ca,  într-un timp cât mai scurt, cetăţenii României 
să conştientizeze protecţia de care beneficiază prin încheierea 
unor poliţe de asigurare – locuinţă, viaţă, pensii private etc., 
care reprezintă cel mai de preţ lucru, a precizat Directorul 
zonal Transilvania.

JobShop 2007
26-30 martie
Rectoratul Universităţii PolitehniCE din Bucureşti

	  JobShop, cel mai mare târg de locuri de muncă 
din universităţile bucureştene adresat studenţilor si 
absolvenţilor, ajunge anul acesta la a 12-a ediţie. Organizat 
de BEST Bucureşti în colaborare cu Universitatea 
Politehnică, târgul a reunit anul trecut 84 de companii 
naţionale şi multinaţionale de prestigiu şi peste 5.000 de 
studenţi interesaţi de a face primul pas în carieră printr-un 
job, un internship sau o bursă în domeniul căutat.   
	 La ediţia de anul acesta, studenţi din toate 
universităţile bucureştene sunt aşteptaţi la ziua de standuri 
în data de 29 martie, precum şi la prezentările de companie, 
studiile de caz şi trainingurile oferite de companiile 
participante.
	 Ca noutate, în anul 2007 au fost introduse o serie 
de evenimente: Round Table este o masă rotundă ce va 
reuni reprezentanţi ai companiilor, ai Universităţii Poli
tehnice din Bucureşti, precum şi studenţi, care vor încerca 
să găsească împreună noi metode de colaborare între 
mediul academic şi cel de afaceri, spre beneficiul celor trei 
părţi implicate. Pe lângă aceasta, studenţii participanţi la 
ziua de standuri vor avea ocazia să primească invitaţii la 
Career’s Night, un cocktail desfăşurat într-un cadru festiv, 
unde vor cunoaşte istoricul unor cariere de succes şi vor 
putea discuta cu deţinătorii acestor performanţe. 

	 BEST Bucureşti doreşte să mulţumească tuturor 
companiilor participante la ediţia trecută a JobShop şi să îşi 
exprime speranţa intr-o colaborare de succes şi anul acesta, 
spre beneficiul studenţilor bucureşteni. 

Pentru mai multe informaţii, vizitaţi www.jobshop.ro/bucuresti.

Evenimente

Partener media
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15 ANI DE SUPRAVEGHERE În 
Asigurări
19 februarie 2007
Hotel MARRIOTT

	 Comisia de Supraveghere a Asigu
rărilor (CSA) a sărbătorit, luni, 19 februarie a.c., 
15 ani de supraveghere şi control în domeniul 
asigurărilor din România.
	 În cadrul unei ceremonii elegante, a 
avut loc o Festivitate de premiere a pionierilor 
activităţii de supraveghere şi control în asigurări, 
a profesorilor universitari care au contribuit la 
dezvoltarea literaturii române de specialitate, a 
conducătorilor primelor societăţi de asigurare 
înfiinţate în perioada post-decembrista şi, nu 
în ultimul rând, a jurnaliştilor care au acordat 
o atenţie constantă şi obiectivă domeniului, 
înţelegând deosebita importanţă a acestora 
în evoluţia şi dezvoltarea respectivei arii de 
activitate.
	 Dorim ca acest moment să marcheze 
un nou început pentru CSA prin transformarea 
rolului de controlor într-unul de supraveghetor, a 
precizat, cu această ocazie, Angela TONCESCU, 
Preşedintele organismului de reglementare. Cu 
această ocazie, au fost acordate două categorii 
de premii - de Excelenţă, Speciale şi Diplome 
de Onoare.
	 Premiile de Excelenţă se acordă 
personalităţilor marcante din domeniile 
asigurări, politic şi social care, prin întreaga 
lor activitate, au adus o contribuţie decisivă la 
crearea şi modernizarea continuă a cadrului 
de reglementare a asigurărilor, la consolidarea 
instituţională a capacităţii de supraveghere şi 
la dezvoltarea culturii privind asigurările, prin 
formarea de specialişti şi publicarea de lucrări de 
specialitate, a declarat Angela TONCESCU.
	 Premiile Speciale au fost acordate 
celor care, prin implicarea directă sau indirectă 
în bunul mers al sistemului de asigurări, au 
contribuit la formarea unei pieţe concurenţiale 
şi la dezvoltarea acesteia.
	 Diplomele de Onoare s-au acordat 
celor care, prin activitatea lor de zi cu zi 
au contribuit la crearea unui mecanism de 
supraveghere funcţional, eficient şi credibil, 
precum şi acelor jurnalişti care au acordat o 
atenţie deosebită şi constantă domeniului, a 
explicat Preşedintele CSA.
	 Cu această ocazie, trei dintre liderii şi 
specialiştii Media XPRIMM au primit diplome 
de onoare: Sergiu COSTACHE, Director General 
al Media XPRIMM, Daniela GHEŢU, Director 
Editorial, Publicaţiile PRIMM şi Alexandru 
CIUNCAN, Coordonator al Buletinelor Info
rmative de Asigurări XPRIMM.

Evenimente

5Angela TONCESCU, în calitate de gazdă a serii, a reprezentat Consiliul CSA

5Angela TONCESCU şi Nicolae E. CRIŞAN într-un dialog 
al continuităţii

5Bogdan ANDRIESCU,UNSICAR şi Tudor MOLDOVAN, APAPR, 
discută despre evoluţiile din cei 15 ani
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Evenimente

15 ani
de supraveghere

 în asigurări
în România

5Eugen NICOLAESCU, Ministrul Sănătăţii 5Ioan Aron POPA, Preşedintele Comisiei Buget-Finanţe-
Bănci din cadrul Senatului

5Varujan VOSGANIAN, Ministrul Economiei 

5Sergiu COSTACHE, Director Geneal 
Media XPRIMM, a fost MC-ul serii

5Premiile de Excelenţă

5Cristian CONSTANTINESCU, liderul UNSAR şi 
Angela TONCESCU, CSA

5Dumitru CERĂCEANU între Ziarul Financiar şi Media 
XPRIMM

5Florentina Almăjanu, Bogdan Stan, Alexandru CIUNCAN şi 
Marian PANŢURU

5Premiile Speciale

5Echipa Media XPRIMM prezentă la eveniment
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Cariere

Carmen BAHRIM este, de curând, CEO 
(Chief Executive Officer) al nou înfiinţatei companii 
de asigurare CARDIF (membră a Grupului BNP 
PARIBAS). Suntem numărul 2 în lume şi numărul 1 în 
Europa Centrală şi de Est pe segmentul de produse 
de asigurare ataşate creditelor, generic definite ca 
Payment Protection Insurance. În România, ne dorim 
să avem acelaşi succes ca oricare dintre colegii noştri 
din alte ţări, fie că vorbim de state din continente 
precum Asia,  Europa sau America Latină, a declarat 
noul CEO al CARDIF.

 Înainte de a se alătura echipei CARDIF, 
Carmen BAHRIM a deţinut funcţii de top 
management în cadrul companiei AVIVA, precum 
cea de Director of Business Development şi cea de 
Director of Operations.

Carmen BAHRIM
CEO

CARDIF Asigurări

	 Daniel TUDOR este noul 
Preşedinte al Consiliului de Administraţie şi 
Director General al ARDAF.  Anterior, a deţinut 
postul de Preşedinte al companiei de asigurări 
RAI (ROUMANIE ASSURANCE INTERNATIONAL), 

fiind acţionar majoritar al acesteia, până în data de 6 februarie a.c.
	 Principalul meu obiectiv în această poziţie se referă la relansarea ARDAF, a 

declarat Daniel TUDOR.

Daniel TUDOR
Preşedinte al Consiliului de Administraţie şi Director 
General
ARDAF

Anghel BURGHILĂ ocupă, începând cu luna 
august a anului 2006, postul de Director General al 
FATA Asigurări Agricole. Ne propunem ca până la 
finele anului 2007 să dezvoltăm reţeaua teritorială de 
vânzări, astfel încât să ajungem la un număr de 18 
sucursale şi 23 agenţii. În acelaşi timp, vom diversifica 
gama produselor de asigurare pentru a putea satisface 
toate solicitările clienţilor, precizează Anghel 
BURGHILĂ. 

Absolvent al Facultăţii de Agricultură, 
Anghel BURGHILĂ are o experienţă de 10 ani în asigurări şi a deţinut anterior funcţia 
de Director al Departamentului Asigurări Agricole în cadrul ASTRA Asigurări. 

Anghel BURGHILĂ
Director General
FATA Asigurări Agricole

	 Silvia BOJOC s-a alăturat echipei AIG 
România pe  poziţia de Business Development 
Manager. În cadrul AIG România, Silvia BOJOC şi-a 
propus menţinerea şi dezvoltarea relaţiei cu 
brokerii, promovarea valorilor companiei, utilizând 
avantajul concurenţial, participarea în mod activ la 
promovarea imaginii AIG România, precum şi 
identificarea altor canale de distribuţie a produselor 
practicate de societate.

	 Anterior, a deţinut funcţia de Account 
Manager pentru compania de brokeraj EOS RISQ 
România.	

Silvia BOJOC
Business Development Manager
AIG România

	 Începând cu luna februarie a.c., Liliana 
SURDU este noul Director General al companiei 
RAI Asigurări. 

	 Doresc să continui trendul ascendent al 
companiei  şi să măresc cota de piaţă pe care o are 
RAI Asigurări în domeniul asigurărilor de călătorie. 
De asemenea,  intenţionăm să lansăm în acest an 
două produse noi adresate persoanelor care 
călătoresc în afara şi în interiorul României cu 
autoturismul, afirmă Liliana SURDU.

Liliana SURDU
Director General 
RAI Asigurări

Alexandru BARBU s-a alăturat echipei FATA 
Asigurări Agricole ocupând poziţia de Director 
Marketing. Cu o experienţă în marketing si relaţii 
publice de peste 5 ani, acesta a deţinut anterior 
funcţia de Secretar General al Consiliului de 
Administraţie şi Director Dezvoltare în cadrul 
companiei de asigurări AGRAS. 

În ceea ce priveşte provocările anului pentru 
2007, noul Director de Marketing este de părere că, 
odată cu integrarea în Comunitatea Europeană, 

concurenţa pe piaţa asigurărilor creşte prin intrarea unor noi actori. De aceea, ne pro
punem să fim un partener fidel al clienţilor nostri, prin oferirea unor produse şi servicii de 
calitate. Avem potenţialul uman necesar pentru a atinge targetul cerut de acţionarul 
societăţii, de a ajunge lider în asigurările agricole, la finele anului.

Alexandru BARBU
Director Marketing
FATA Asigurări Agricole
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Bucharest via Constanta which took 
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related problems at the Henri 
Coanda International Airport in 
Bucharest, Mr. Marek CZERSKI, 
President of POLISH Re, managed to 
get to the Romanian Insurance 
Market Gala just in time to step into 
the limelight and receive the Most 
Dynamic Reinsurance of the Year 
Award granted by PRIMM
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PIA is an international organisation founded by the 
insurance press,  in 1954, in Paris. The members are most 
representative insurance publications from Austria, Belgium, 
Bulgaria, Czech Republic, Croatia, Finland, France, Germany, 
Greece, Hungary, Italy, the Netherlands, Poland, Portugal, 
Romania, Slovakia, Spain, Switzerland, United Kingdom and 
the United States of America.
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INTEGRATION = COMPETITION
The study made by the PRIMM-Insurance&Pensions Maga-
zine team gathers the opinions of the insurance and in-
surance broker’s top-managers that have analyzed the 
integration challenges and opportunities of the insurance 
industry.

We shall start from the premise that, at the time we have 
edited this material, 48 insurance companies and 30 insur-
ance brokerage companies have notified the Insurance 
Supervisory Commission (ISC) regarding their intention 
of activating on the Romanian market. It is possible that 
the numbers will double by the time you have read these 
lines.

We would like to highlight that all of these are taking place 
on a market where 62% of the capital is foreign and the lo-

cal players are a rare sight, at least in the Top 10. The ques-
tion is if the major foreign groups were already here – what 
is the interest of the newcomers?

A part of them were already operating through some insur-
ance companies that were fronting, declared Antonio SOU-
VANNASOUCK, Managing Partner of ASIGEST insurance 
broker. He thinks that a part of them, but not all, will come 
with products and services that don’t currently exist in Ro-
mania, which will undoubtedly lead to a more fierce com-
petition on the market.

The same conclusion was reached by the insurers which 
feel that the integration process will trigger a competition 
boost, which will be better handled by the international com-
panies, considering their extended investment capabilities, as 
Mihai TECĂU, President of BCR Asigurări, stated.

In order to support the statements above we will bring to 
your attention a poll from 1asig.ro, the most popular in-
surance portal in Romania: 88.4% of the visitors that par-
ticipated considered that the incoming wave of European 
insurers will affect the market in terms of competition.

Competition is not seen from the same perspective of all 
specialists, the President of the National Association of In-
surance and Reinsurance Companies from Romania (UN-
SAR), Cristian CONSTANTINESCU, which stated in numer-
ous occasions that the insurance market will be influenced 
by a low competition level compared to the other fields of 
the economy.

Cristian CONSTANTINESCU, who is also the General Man-
ager of ALLIANZ - ŢIRIAC Asigurări, supports his statement 
with the argument that the local market is dominated by the 
auto segment, which requires a local presence and territorial 
representations.

NIHIL SINE LEX
The preparation for the EU accession generated a series 
of legislative changes in order to harmonize the national 
legislation with the acquis communitaire. But the conse-

> The PRIMM – Insurance&Pensions Magazine dedicates its first issue of 2007 to 
the Romanian accession in the European Union and the impact of this event on the 
insurance industry in Romania.
The subject is not a new one and the approach will not guard us from the, we hope, 
readers’ constructive criticism. What really matters is the development perspective of 
the brokers and insurers with the EU integration, analyzed through the industry’s top-
managers’ perspective.

A RISING STAR
on the		  EUROPEAN MAP

Insurance market

Mihaela CÎRCU
Senior Editor

Alexandru CIUNCAN
Column Coordinating Editor
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quences for the market will be quantifiable by the end of 
2007, as according to the OMNIASIG President, Constantin 
TOMA, the specific opportunities generated by the legisla-
tive changes – introduction of the new compulsory insurance 
product related to professional risks and the increase in the 
minimum coverage limit for some professional liability insur-
ances will affect the future of the industry.

The company he is running is part of the VIENNA Insurance 
Group, just like UNITA, AGRAS and OMNIASIG Life.

The main opportunities generated by the legislative 
changes regard the enlarging compulsory insurances, im-
posed by the European Union, stated Ioan VREME, Deputy 
General Manager at BT Asigurari.

The EU integration also represents a guarantee for multina-
tional investors and clients in what regards respecting the 
European principles. Romania is now part of a market with 
larger horizons, offering more opportunities, governed by 
the laws of free competition which are regulated by Euro-
pean principles.

All of the above can only lead to growth, stability and profes-
sionalism, all translated in increased benefits, which are rel-
evant to customers, claims Theodor ALEXANDRESCU, Gen-
eral Manager AIG Life, a life insurance company that relies 
on the private pension’s system development.

EUROPEAN BROKERS
It is obvious that the insurance industry has gone through 
a series of transformations in order to be prepared for the 
European community, which is why the major changes 
only start happening now. The increasing competition in 
the industry will lead to better insurance brokerage servic-
es as well. And it is now clear that the companies that will 
not align themselves to this trend will disappear.

One of the many winners from the tens of companies that 
have notified the ISC in order to offer their services in Ro-
mania are the insurance brokers because many European 
insurers will use their services, thus avoiding the big costs 
involved in having a big territorial network.

The broker will also gain because of the integration as there 
will be all more opportunities in the general economic 
field. Cristian FUGACIU, General Manager of MARSH Roma-
nia, highlights: Risk consultancy will play an important role; 
estimations are already showing an increase of this field. That 
is why Marsh has created a study regarding the risks involved 

by the accession that will affect companies in general.

The growing importance of insurance brokers will be joined 
by the growth of the service quality. Thus the brokers will 
evolve from a distribution channel and intermediary be-
tween insurer and client level to a consultant level that will 
offer complex risk management services for the clients. I 
estimate an important growth of the insurance broker’s role, 
as well as of their professionalism and quality of services […] 
as the development potential is quite high, stated Dumitru 
CERĂCEANU, President of ASIBAN.

The brokerage market can brag with the fact that the 
international players were on the local market since the 
very beginning, still there are a lot of brokers that haven’t 
notified the ISC, but want to enter the market, and will 
inform the supervisory authority of their intention to offer 
their services on the Romanian market. We feel that the 
companies that wanted to operate on our market are 
already here, stated Bogdan ANDRIESCU, President of 
UNSICAR (The National Union of Insurance Brokerage and 
Consultancy Societies from Romania), which has also 
highlighted the fact that the professional union he is 
leading and as a BIPAR (Bureau International des Producteurs 
d’Assurances et de Réassurances) member is open to any 
insurance brokerage company that wants to operate on the 
Romanian market.

THE EU ACCESSION IMPLICATIONS
I would not dare to think about the integration procession, I 
would rather stick to accession for the time being, mentioned 
one of the managers we have been speaking with.

The difference is given by, as Dumitru CERACEANU 
mentioned, the fact that: There is a discrepancy between the 
European theory and the Romanian reality in insurances as 
there is a difference between the European claims ratio and 
Romanian premium price level, between the western know-
how and the Romanian negligence.

We expect the market to become a lot more technical, said 
Tudor MOLDOVAN when referring to the impact bureaucracy 
and the new regulations will have on the daily activities. 
More than that, the reports that will have to be presented to 

Bogdan ANDRIESCU

President UNSICAR

> Insurance brokers 
will have a special 
role in what concerns 

the insurance market’s development after January 
1st 2007.

Angela TONCESCU
President ISC

> I feel that, on the long run, the 
corporate insurance section for private 
companies, either for manufacturers or 
service providers, has a great growth 
potential.
Also, as a result of the EU accession, 

very important post-accession funds will be allocated for different 
fields. The projects financed this way will certainly have an insurance 
component to them, especially if we are talking about investments 
in agriculture or infrastructure. Health insurances also have a good 
growth potential and, depending on the legislation that will be 
adopted, the household insurances.



76 Year IX  - Issue 1/2007     46

the public will complicate our activity in 2007, stated the 
GENERALI General Manager.

Actually, the process of aligning to the specific regulations 
of the insurance industry (just like the financial informative 
reports, the solvency calculus and the specific requirements 
for some types of insurances) may generate problems 
adapting to the post-accession requirements for some of the 
market operators, mentioned Constantin TOMA.

As for many other industries, one of the accession’s 
implications will be the growth of premiums, to the “joy” of 
the end-customers. And according to the specialists that 
answered the questions from media, the insurances are no 

exception in this matter. The prices on the European insurance 
market are a lot bigger than the Romanian average. For 
example Auto Hull insurance should be three times more 
expensive if we consider the fact that the claims ratio is 60%, 
compared with the less than 25% in Western Europe, warns 
Cristian CONSTANTINESCU.

Also, Romanians pay less for property insurance, considering 
that our country is one of the most prone to natural 
disasters. An earthquake might severely disturb the household 
insurance prices, Mihai TECĂU feels.

On the other hand, in what concerns life insurances, tariffs 
might go down, Bogdan ANDRIESCU said, and his arguments 
are related to the growth in portfolio of the main insurance 
companies.

CONCLUSIONS? THERE ARE NONE!
For the time being, we must say that no one can estimate 
precisely the number of insurers that will enter our market, 
nor their business, thus neither the consequences that 
existing companies will have to overcome.

One thing is clear, a 22 million people market with a 
significant growth potential should not be missing from 
any insurers’ map.

Also it is certain that the quality of the services provided, 
the price – service quality ratio, promptness in paying the 
claims, the customer service can save the few companies 
with Romanian capital. And last but not least, 
innovation…

g

Insurance market

Constantin TOMA

President - General Manager,  OMNIASIG

> The pressure of the competition 
determined by the free market 
access and the numerous European 
companies that have entered the 

Romanian market will generate significant mergers, alliances and 
acquisitions between local operators.

PRIMM:	 Just like in the other CEE countries that have 
joined the EU, shortly after our acceptance in the EU space 
the “notification race” started. European insurance compa-
nies, important or not, have announced their intention of 
operating on the Romanian market. From your experience, 
how will this affect our market? Will we be confronted with 
an overwhelming offer or these notifications have, for the 
time being, just the value of intentions, without any practi-
cal connotations?
A.T.: The Romanian insurance market steps up at this time, 
through a “commercial paradox”: the growing interest of 
foreign operators for collecting a relatively low volume of 
premiums, accompanied by considerable costs and a huge 
organizational effort. In a number of cases, the Romanian 
market as a whole cannot be even compared to the turno-
ver of a company from Hamburg or Cologne. Still, the hy-
pothetical “road to Canossa”, started to be interesting for 
German insurers. Thus any new player on the market is a 
step towards its rehabilitation and must be respected. Even 
if its current intention could be limited, for the time being, 
to a simple presence in Romania. I will thus allow myself 
to talk about a “notifications road” not a “notifications race”, 
paved by Romania’s EU accession. On this “road” that leads 
directly to the client, the European companies, either big 
or small, will obviously meet… the Insurance Supervisory 
Commission (ISC), a necessary institution, which started 
gaining a lot of credibility. Now, a new paradox arises, this 
time a “structural” one: the supervisory authority is con-
fronted with notifications from foreign companies, whose 

Dr. Alex TODERICIU, Certified Business Consultant by the city of Vienna, journalist for prestigious Austrian 
newspapers and magazines, has consulted insurance companies in Romania. For this activity he was 
awarded, in 2003, the Primm Insurance&Pensions Magazine special prize. Currently he is a collaborator for 
the Maltese management and consultancy company EAPP Ltd. (www.eapp.biz).

A Word from the Expert	
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activity cannot be controlled by the commission as thor-
oughly as previously possible.

Whilst in the case of the ISC, avoiding the authorization 
might give an advantage to the companies that choose 
the notification path, the Private Pension System Super-
visory Commission (PPSSC) still deserves a chance. The 
administrative procedure of obtaining the authorization 
from the PPSSC could contribute to the level of trust that 
the citizens have in this authority that guarantees for the 
administrator of a private pension fund. The PPSSC activity 
could be in these first years of the developing pension mar-
ket very important, a measuring unit for the public trust 
in the safety of the offers on the market. Thus the public’s 
appetite for insurance products, that are now more acces-
sible, could rise.

PRIMM: Amongst the insurance companies that have 
stated their intention to operate on the Romanian market 
there are 4 German entities: ALLIANZ VERSICHERUNGS - 
AKTIENGESELLSCHAFT; AXA VERSICHERUNGS AKTIENGES-
ELLSCHAFT; EULER HERMES KREDITVERSICHERUNGS - AK-
TIENGESELLSCHAFT; VHV ALLGEMEINE VER SICHERUNG 
AG. Do you feel there is a serious interest from German 
companies in the Romanian market? If yes, what are the 
lines of business they are more likely to be interested in?
A.T.: I have been representing for the past six months an 
international consultancy and lobby company, EAPP Ltd. 
(www.eapp.biz), at different meetings with three com-
panies from the German top ten. Together with Radu N. 
COCEA, representative for COCEA Attorneys at Law, a spe-

cialist from a well-known investment bank and an actu-
ary from London, to present them the attractiveness of 
a rather unknown market to them. The newly appeared 
possibility of managing private pensions, especially the 
ones in pillar II, might become the 2007 spring hit, being 
regarded by the executives of these companies more like a 
marketing opportunity rather than like a real business op-
portunity, profitable and quantifiable. I am thus convinced 
that there is a constant interest for Romania, for a market 
where local monopolies will disappear and the market will 
diversify itself.

The German companies’ list will not be limited to the ones 
mentioned above. We will probably see how the compa-
nies will focus on certain regions and will probably not 
coordinate their activity from Bucharest like they do now. 
I think that a city like Cluj for example, where there is a 
bank with exceptional results in the small to medium busi-
ness segment, could easily compete with Bucharest for the 
management of private pension funds. EAPP Ltd. will have 
an international reunion in Cluj this summer. On a three 
to five year time span we might see some of the existing 
companies being taken over; such a change will allow the 
interest towards non-compulsory insurance products to 
grow. After an Austrian period I hope we will see a Euro-
pean one and, why not, increasing investment from Ger-
man companies.

Daniela GHEŢU

Romanian Market in 2006! Preliminary results.
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POLISH Re - Financial highlights 
Source: www.ptr.com.pl

in PLN 1.000 2006* 
* first half-year

2005 2004 2003 2002 2001 

Gross written 
premium 

103 376 220 641 245 396 214 114    152 452 164 640 

Technical account 159 1 685 -2 183 -1 425 126 47 

Net profit 3 833 15 606 2 592 7 197 3 366 4 433 
Share capital 105 180 105 180 105 180 105 180 105 180 105 180 
Assets 390 909 357 683 350 763 324 911 271 654 240 550 

POLISH Re
Company Profile

The year 2005 has been the best year in the history of Polish 
Reinsurance Company from the point of view of both 
reinsurance activity and financial results. The company 
generated the highest underwriting results in its operation 
so far, amounting to EUR 411 million. This means that the 
underwriting results achieved are far more profitable (by 
nearly EUR 1 million) than in the previous year. Such good 
results were achieved primarily due to the quality 
improvement in the portfolio of the agreements concluded 
and appropriate acceptance and investment policies. The 
company’s financial net result exceeded last year’s by nearly 
EUR 3.3 million and amounted to EUR 4 billion. It is worth 
noting that the achievement of such a high profit took 
place under difficult market conditions, resulting from the 
state of the ‘soft’ international reinsurance market (lower 
reinsurance prices, greater availability of reinsurance cover, 
significant competition), the continuing process of 
consolidation in most Central and Eastern European 
countries, greater capitalization of Polish insurers and 
consequent reduction of the need for reinsurance cover, 
and the strengthening of the Polish Zloty (PLN), which has 

a negative bearing on exporters of financial services, a 
group to which the company belongs. In such an 
environment, the work of the Polish Re Executive Board and 
Team focused on undertaking proactive actions aimed at 
the mitigation of the impact of market tendencies carrying 
negative consequences for the company, including the 
broadening of the Client base and the objective to reinforce 
cooperation with current Clients. 

In 2005, Polskie Towarzystwo Reasekuracji S.A. again 
applied to the renowned international rating agencies 
Standard & Poor’s and AM Best for ratings to be awarded to 
confirm the Company’s credibility and stability.

Both the agencies, much as in 2004, awarded Polish Re 
ratings at investment level, namely BBB– (S & P) and B+ (AM 
Best). Following the changes in the Board, from August to 
October 2005, Polish Re received a negative CreditWatch 
listing by Standard & Poor’s. Yet, having received an 
appropriate explanation from the new Board, which assured 
that the development strategy assumed earlier would be 
continued, the rating agency awarded Polish Re a stable 
perspective.

Reinsurance activity
In 2005, 335 inward reinsurance agreements were 
concluded, on both treaty and facultative basis. The 
company has cooperated with 113 insurers and reinsurers 
in the Polish market and with 30 in the Central and Eastern 
European markets, Africa and Asia (including a number of 
insurance pools), which marks an 11% growth in the 
number of foreign markets as compared to 2004.

The 2005 gross written premium in the Polish market 
accounted for 64.3%. The persistently implemented 
acquisition policy brought about an increase in the share of 
the foreign acceptance premiums by approx. 11% compared 
to the previous year, to the level of 35.7% of the portfolio 
(the foreign share accounted for 32.2% in 2004). The largest 
foreign insurance markets in the Company’s portfolio were 
Bulgaria, Ukraine, Russia, Czech Republic, and Romania.

Structure of the reinsurance portfolio
The gross written premium amounted to EUR 56.459 billion, 
and the premiums written net of reinsurance to EUR 50.424 
billion. Compared to 2004, an improvement was seen in the 
quality structure of the portfolio. The share of motor risks in 
the gross portfolio decreased by 4.1 percentage points 
compared to 2004 and amounted to 69.7% (the share of 

third party liability risks accounted for 43.7%, and that of 
motor hull insurance risks to 26% of the portfolio). 
Furthermore, a rise was registered in property risks, whose 
share in the portfolio grew as compared to 2004 by 1.6 
percentage points to the level of 22.3% of the Company’s 
gross portfolio (the gross written premium in this group of 
risks amounted to EUR 12,618 million).
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PRIMM: Why a Polish Reinsurer? The 
Czech market doesn’t have one, nei-
ther the Hungarian market…

Marek CZERSKI: It is quite a long sto-
ry. As you may already know, before 
1988 in Poland there were only two 
insurance companies, PZU and VARTA. 
Both of them were state owned, the 
first being oriented to the domestic 
business, while the other, VARTA, to 
foreign business including inward re-
insurance business. 

I think that even from the beginning, 
from the early 90’s, Poland was consid-
ering the establishment of a reinsur-
ance company. I think the first serious 
idea was in ‘94-‘95. When we had the 
contacts with some of the big western 
companies which were very active in 
Poland, they started to deliver some 
business. Afterwards, discussion with 
the Polish insurers such as VARTA or 
PZU started, as it was necessary for 
them to invest in this project. There 
was a huge discussion later on with 
the Government about the flow of 
money going outside Poland on rein-
surance contracts. The project started 
with obligatory cessions from exist-
ing companies although it soon be-
came clear that POLISH Re should be 
a professional reinsurance company 
without any obligatory cessions. This 
gave us a big advantage because from 
the very beginning we had to work 
and develop in a very competitive en-
vironment, nothing was for granted. 
This was the beginning.

Why in Poland? Because the Polish 
market is a bit larger than the Slo-
vak and Czech markets are and also 
because it was the area of activity of 
several Western companies. For coun-
tries like Poland, the Czech Republic, 
Slovakia, Bulgaria and Romania it is 
important to have an experienced re-
gional reinsurer with local capital. Our 
plan is to become the first regional 
reinsurer, as we believe we can have 
results only when working in the area 
we know, with the companies and 
with the brokers we know. Our area of 

> After a journey from Warsaw to Bucharest via Constanta which took some 10 hours, due to the fog-related problems at 
the Henri Coanda International Airport in Bucharest, Mr. Marek CZERSKI, President of POLISH Re, managed to get to the 
ceremony just in time to step into the spotlight and receive the Award.
The interview that follows is taken the very next day, when the President of POLAND’s sole reinsurer agreed to share his 
views on the Central and Eastern European markets and on the future of POLISH Re.

INTERVIEW with Mr. Marek CZERSKI, President, POLISH Re

Company Profile

Marek CZERSKI
Professional experience

• Marek CZERSKI has been appointed as President of the Management Board of POLISH Re on July 14th 2006. He has 
ten years of experience in the international insurance and reinsurance markets;

• Between 2004 and 2006, he was Director of the Department of Marine and Air Insurance and Reinsurance in TUiR 
Warta S.A. In addition, he was involved in numerous projects conducted by the KBC Group;

• In the years from 1997 to 2004 he organized and ran a branch office of the SWISS Re in Poland while from 1994 to 
1997 he was the Director of the Reinsurance Office and the Director of the Department of Insurance and Reinsurance 
in TU Fenix.

Education

• Graduated from the Silesian Polytechnic in Gliwice; was involved in several exchange scholarships and scientific coop-
eration universities from Denmark and the Netherlands;

• He has taken part in many courses in the field of insurance, reinsurance and management organized by, among oth-
ers, SWISS Re, MUNICH Re, SCOR and GEN Re.
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development is Eastern and Southern 
of Poland but we are now thinking of 
expanding our activity, as we want to 
buy maybe one or two reinsurance 
companies from the region.

PRIMM: Is POLISH Re looking for in-
vestors who can contribute to its capi-
tal base?
M.C.: It basically depends on the capi-
tal those investors would bring. At the 
time being, the capital of POLISH Re 
is neutral. We don’t want to become a 
captive reinsurer.

We designed a two phase strategy for 
our development: a private infuse of 
capital, followed by our first IPO. This 
is scheduled for the 4th quarter of this 
year. We want to be a public company. 
The money we will get form this list-
ing on the stock exchange are going 
to be used for the acquisition of other 
reinsurance companies or just to build 
a middle size reinsurer.

PRIMM: How do you feel about rat-
ings, as few reinsurers in Eastern Eu-
rope are rated?
M.C.: We had our company rated three 
times until now. The first rating was 
done in 2004 by STANDARD & POOR’s 
(S&P’s), A.M. BEST and also by Russian 
EXPERT Ra. At the beginning we had 
“BBB-” with S&P’s and “B+” with A.M. 
BEST. That’s the official rating, with 
a stable outlook. Well, based on the 
models that S&P’s has, we know that 
capital wise POLISH Re should be rat-
ed at the level of “AA” but due to the 
size of the absolute figures we had to 
be put at “BBB” level, which is also ex-
cellent, because this is the investment 
rating and we are really proud of this. 

We are now working on improving 
our rating, so the most important for 
us is to increase our capitalization and 
to develop. However, we don’t want 
to grow organically too fast, so there 
is a slowly but steadily stream which 
is important for POLISH Re, with selec-
tive underwriting. 

PRIMM: Do you think your rating 
might be a problem with certain cli-
ents?
M.C.: It is not a problem, but surely 
it doesn’t make life easier for us. Our 
rating is more than acceptable for 
our region, but we can not compete 
in terms of ratings with international 
reinsurers.

Our advantage and also our message 
to our partners in the region is that we 
are dedicated to them. We are here, 
we have local knowledge, we speak 
the local languages, and we can read 
between the lines and understand the 
mentalities.

PRIMM: What is your relationship 
with the Romanian market, consider-
ing the fact that at the Insurance Mar-
ket Awards Gala, granted by PRIMM 
Magazine – Insurance&Pensions last 
December in Bucharest, POLISH Re 
was designated as The Most Dynamic 
Reinsurer of the Year 2006?
M.C.: We worked almost from the 
beginning with Romanian insurers 
and our general impression is very 
positive because we can observe 
how the market is growing and how 
the changes are implemented, how 
companies are growing and becom-
ing more and more aware of the busi-

ness they should write. We can see 
the change in the way companies ap-
proach business, and we are very glad 
about this, because when our clients 
grow we grow too.

We have established constant cooper-
ation with numerous Romanian com-
panies. Also, we can see the market’s 
potential. So we have a positive out-
look regarding the development.

We are really surprised about the tro-
phy, because we are not focused on 
receiving awards on our daily busi-
ness. Honestly, the Award took us 
by surprise. For me, what is the most 
important is that this Award was not 
granted by the Polish market, but 
by another CEE country. Therefore, I 
consider it to be recognition from the 
market partners in the region. 

PRIMM: Generally speaking, the Euro-
pean market is going through a con-
solidation process. This means that 
the reinsurance companies have less 
non-captive companies to work with. 
Have you been affected by this?
M.C.: Somehow we are affected be-
cause we need to present a better 
rating and its more complicated than 
before. However as we were working 
with the companies that are now part 
of different groups, the investors – like 
WIENER STAEDISCHE or ALLIANZ, al-
lowed us to maintain the cooperation, 
so from this point of view we are not 
affected.

When you are talking about con-
solidation on the reinsurance market 
you have to mention that SWISS Re 
bought GE Insurance Solutions and 
so on, therefore you have a few ex-
tra-large reinsurance companies but 
there are few medium-sized reinsur-
ance companies. This creates a niche 
for our size companies, because when 
you talk about large companies they 
have minimum premium requirement 
and other restrictions which we do 
not have.

Our costs are lower than those of a gi-
ant reinsurer. As POLISH Re is a young 
company, we have a lot of new proce-
dures, already implemented from the 
early beginning. For example, we use 
only electronic documents and there-
fore our internal costs are consider-
ably lower. Also, because POLISH Re is 
focused on the CEE region, we are not 
exposed to all the risks my bigger col-
leagues are. This gives us another ad-
vantage. We are trying to learn from 
the mistakes of our competitors.

Alexandru CIUNCAN

Company Profile
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Bulgaria

> Area: 110,910 sq km
> Land Boundaries: 1,808 km
> Border countries: Greece 494 km, Macedonia 148 km, Romania 608 km, Serbia 318 km, Turkey 
240 km
> Capital: Sofia
> The highest point: Musala 2,925 m
> Administrative structure: 28 provinces (oblasti, singular - oblast)
> Currency: leva (BGN)
> Exchange rate: leva per EUR - 1.25 (2005), 
> GDP: EUR 55.58 billion (2005 estimation)
> GDP per capita: purchasing power parity – EUR 7,450 (2005 estimation)
> Population: 7,385,367 (July 2006 estimation)
> Ethnic Groups: Bulgarian 83.9%, Turk 9.4%, Roma 4.7%, other 2% (including Macedonian, 
Armenian, Tatar, Circassian) (2001 census)
> Languages: Bulgarian 84.5%, Turkish 9.6%, Roma 4.1%, other and unspecified 1.8% (2001 
census)

Source: CIA – The World Factbook (http://www.cia.gov/cia/publications/factbook)

Background
In 1946, Bulgarian Government issued a law that ruled 
the insurance business in the country to be state-owned 
and all acting insurance companies to be nationalised. 
This fact made the foreign companies in the insurance 
sector to leave the country. Until then in Bulgaria have 
operated successfully 19 Bulgarian and 11 foreign insurers. 
In the period 1946 to 1997 in Bulgaria there was a lack of 
insurance legislation, to regulate the insurance business, 
but there was only a law, regulating the operations of the 
state monopoly DZI. That was one of the reasons for the 
absence of an insurance market in Bulgaria and no foreign 
presence in this financial segment. In DZI merged all 
nationalised Bulgarian companies. This explains the lack of 
foreign presence in this financial segment. During 15 years 
until 1961, when appeared the Bulstrad, that served to the 
business of the Bulgarian companies operating outside the 
country, DZI was the sole insurer in Bulgaria. During the 
communist regime DZI was a monopoly in the domestic 

insurance, while Bulstrad was a monopoly in the insurance 
of state-owned companies operating outside Bulgaria. 
Afterwards, when in Bulgaria the communist regime was 
destroyed and the country undertook the democratic 
process, the first foreign insurance cooperatives and 
companies appeared. In a period of seven or eight years, 
their number jumped to 120 and one of the reasons for the 
boom in the sector was the lack of regulatory framework. 
The first reference for the passing of a law, regulating 
the insurance activity in Bulgaria, took place in 1993-
1994, when some working groups and bills were created. 
The initial idea of these bills was in the first five years of 
entering into force of the insurance law the presence of 
foreign capital on the Bulgarian insurance market to be 
disallowed. The aim of this limit, according to members of 
the working groups, was the strengthening of the Bulgarian 
companies, the development of the market and only then 
to be admitted the foreign insurers. However, these bills 
were not approved. After a 50-year lack of a specialized 
insurance law, the latter was passed in the summer of 1996 
but it entered into force on January 1, 1997 as there was 
not any restrictions for the enter of foreign capitals on the 
Bulgarian market. Furthermore, there were created decent 
conditions for development of a free and loyal competition 
between the insurers. 

Bulgarian Insurance Business in the Last 10 
Years
In December 1996 in Bulgaria appeared the first foreign 
insurer AIG, which acquired 100% of the stake in one 
Bulgarian company.

In accordance to the new law, in 1997 and 1998, all 
companies that were operating on the Bulgarian market 

The dimensions of the 
Bulgarian insurance market 
are still small, but the growth 
potential of the sector in future 
is enormous, Bulgarian and 
international experts say

Kalin DIMITROV

Manager of www.insurance.bg

Country Profile
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had to be licensed. Only 24 of the 120 of active companies 
succeeded to fulfill the requirements of the normative 
document.

After the pioneer AIG in Bulgaria entered new insurers as 
the German Allianz and the Greek Interamerican. The first 
bought a majority stake in Bulgarian financial holding, 
owner of two general insurance and one life insurance 
companies. The second company started operations in 
Bulgaria as a new venture and until two or three years 
ago it was operating very carefully. The impulse for the 
“opening” of the company to the mass consumer of 
insurance services was the acquisition of the Dutch Eureko. 
Now, Interamerican Bulgaria already operates 15 offices 
nationwide, but it is still far from the results and the market 
share of the leading insurers in Bulgaria. 

In 1999 and 2000, the German HDI, Australian QBE and 
ALICO, launched operations in Bulgarian market. In this 
period was privatised one of the state-owned companies 
Bulstrad. The buyers TBIH are a large Dutch financial 
group.  

During the period of transformation of the Bulgarian 
insurance market, the number of the state-owned insurers 
rose to four from two, but after the sale of Bulstrad, their 
number stood at three. Later, the remaining two, DZI and 
Armeec were also sold and now 100 % state-owned is only 
the Bulgarian Export Insurance Agency, which has a special 
status and it is not planned to be privatised for now.

The interest in the Bulgarian insurance market is not 
falling, on the contrary, with the arrival of January 1, 2007, 
when Bulgaria’s EU took place, the interest was constantly 
increasing. In 2006 alone, two new companies and three 
branches of foreign insurers were authorized to operate in 
Bulgaria.

In March 2006, ING Life Insurance received a license. 

In end-August 2006 a license was received by two other 
companies (a general and life insurers), that are a joint 
venture of the Greek Ethniki, AIG and UBB, that is a 
subsidiary of the National Bank of Greece. Now, the two 
companies are not operating actively. In December 2006, 
Cardif, the BNP Paribas Assurance life and non-life insurer, 
received a license for two of its branches. After 60 years 
of absence from the Bulgarian market, in 2006 in Bulgaria 
started operations one of the largest European insurers 
Generali, that bought two Bulgarian insurance companies 
and one health insurance company.   

Thus, on December 31, 2006 a total of 19 general insurance 
companies, 12 life insurance, two life insurance cooperatives 
and three branches of foreign insurers operate in Bulgaria.

In the life-insurance segment, besides the two cooperatives 
there is only one company with Bulgarian capital - DZI, 
the rest are owned by foreign shareholders. DZI was also 
owned by  Bulgarian shareholders until two weeks ago.

Analysing the financial results of the companies, it is clear 
that foreign companies hold 98.5% of this business. It is 
not impossible for the market share of the two Bulgarian 
life insurance cooperatives to fall under 1%, taking into 
account the fierce competition in this financial segment. 
There is a slim chance these cooperatives will change their 
owners. According to all specialists, the growth potential of 
the life-insurance in Bulgaria in the next years is very large. 
Despite the optimistic forecasts besides the 15 companies 
only one firm has expressed to the Financial Supervision 
Commission its desire to develop life-insurance activities 
in Bulgaria. The most demanded product is the Zhivot 
(Life) insurance and annuities, whose income account for 
70% of the total income in the sector.

The leadership in the sale of life-insurance services in 
Bulgaria is shared between DZI (that was bought by 

Type of insurances Premium income  - life 
insurance 30.09.2006 

(BGN)

ZAD ALLIANZ BULGARIA LIFE AD 32,037,347

DZI AD 31,595,935

ZAD BULSTRAD DSK-LIFE AD 11,212,188

ZK OREL LIFE AD 11,045,622

ZK VITOSHA-LIFE AD 10,433,186

AIG LIFE BULGARIA ZAD AD 9,785,222

GRAWE BULGARIA AD 5,449,661

JZK DSK GARANCIA AD 3,599,850

LIFE INSURANCE COMPANY / ZHZK / BULGARSKI IMOTI AD 2,433,279

SIVZK 1,734,522

VZK DOBRUDJA-M-LIFE 135,582

ZAD “ING” klon Sofia 79,048

“JZI” AD 16,193

TOTAL 119,557,633

The difference with income statement is gross written premiums by Unit linked life insurance. Some 
companies don’t recognize this income and they increase technical reserve for life insurance policies where 
the investment risk is borne by the policyholders with this sum.

Premium income  - life insurance 30.09.2006Claims paid - life insurance 30.09.2006	

1. Life insurance and annuities
  а) life insurance
 - endowment assurance
 - term assurance 
  b) pension insurance or annuities

2. Marriage and child insurance
3. Unit linked life insurance
4. Long-term health insurance
6. Supplementary insurance
7. Accident insurance

68.25%

63.08%

55.41%

7.67%

5.18%

3.38%

9.94%

2.46%

11.84%

4.12%
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Belgium’s financial group KBC two weeks ago) and Allianz 
Bulgaria Life, and each of the two companies holds a 
market share exceeding 26%. After the leaders rank four 
companies - AIG Life Bulgaria, Generali Life Bulgaria, 
Bulstrad Life and Uniqa Life, that account for 8% of the 
total income of the sector, and the gap between their 
market shares is less than 1%. The total market share of 
the six leading companies stands at 89%, while the rest 
9 compаnies hold a 11% market share. This means, that 
Bulgaria has a serious competition in the sector.

In 2005, the income of all life insurance companies in 
Bulgaria stood at 75 million euro, which means that 
each Bulgarian citizen spent 10 euro for a life insurance. 
According to preliminary estimates of www.insurance.bg, 
the income in 2006 will reach 100 million euro, also a 
modest result. However, the average annual growth of 
income is between 20 % and 30 % in the last few years.

It is obvious that the financial well-being of the Bulgarians 
is constantly improving and they are eyeing alternative 
bank deposits as the life insurance premiums and the 
investments in trust funds. The latter are now entering 
Bulgarian financial market, while the other two options 
already strengthened their positions and have a history 
and despite the low profitability are most preferred.

These facts and many other positive indications explain 
the large interest in the Bulgarian insurance market. 
Further accelerator of the investors’ interest is the 
Bulgaria’s EU accession. 

10 years ago, the sole foreign investor in Bulgaria, as we 
already said, was AIG. Now, in the beginning of 2007, 14 
of the 21 insurance companies are majority owned by 
foreign companies.

The expectations of the specialists is in the next one or 
two years the rest four or five large Bulgarian insurers to be 
also in the hands of foreign investors. If there is, however, 
a Bulgarian company, it will seek a specific market niche 
in order to survive the ruthless competition of the largest 
foreign insurers. A similar challenge was undertaken by 
the owners of Еuroins, who decided not to sell it to a 
strategic investor, but to list its shares in the beginning 
of 2006. The company is one of the best on the Bulgarian 
market and the interest of investors to its shares is not by 
chance (The face of the shares is 0.5 euro, and they selling 
at about 5.0 euro per share). 

The best selling services in the general insurance segment 
are the car insurance (Motor Hull and MTPL), whose 
premiums account for 62 pct of the total premiums of the 
sector. 

Property insurance, that provides protection against most 
risks to property, such as fire, theft and some weather 
damage, ranked second best selling product.

In the first nine months of 2006, premium income 
totalled 367 million euro and according to estimates of 
www.insurance.bg, the total premium income will reach 
between 520 and 540 million euro. The projected year-
on-year rise in the premium income will be between 10% 
and 15% higher in comparison to 2005, being lower in 
comparison to the year-on-year increases in the previous 
years and also under the growth rhythm of the life-
insurance market in Bulgaria.

Furthermore, auto insurance premiums account for 60% 
of the total income. The main reason for the lowest growth 
in the last years is the decrease in the auto insurance 
premiums income in 2006. Moreover, it is interesting to 
mention that 30% of the general insurance income comes 
from obligatory insurances.

COMPANIES Premium Income by 
Insurers for the period  

01.01.2006 - 30.09.2006 
- Non-life Insurance 1 

(BGN)

Market share:

DZI-Obsto zastrahovane AD 127,035,408 17.70%
ZPAD Bulstrad AD 113,977,186 15.88%
ZPAD Allianz Balgaria AD 109,885,218 15.31%
ZD Bul Ins AD 86,199,103 12.01%
ZK OrelAD 45,230,849 6.30%
ZPD Vitosha 44,291,667 6.17%
ZAD Armeez AD 37,375,301 5.21%
ZK Lev Ins AD 34,196,591 4.77%
ZD Evro Ins AD 29,877,914 4.16%
ZAD Energia 23,838,533 3.32%
ZK Balgarski imoti AD 14,814,584 2.06%
ZAD Victoria AD 11,777,952 1.64%
AIG Balgaria ZPD AD 11,646,380 1.62%
HDI ZAD 6,875,064 0.96%
QBE International Insurance Limited - klon 
Sofia

6,017,117 0.84%

Interamerikan Balgaria ZAD 5,823,787 0.81%
Obstinska zastrahovatelna kompanija AD 5,482,992 0.76%
ZK DSK Garancia AD 1,441,984 0.20%
BAEZ AD 1,809,000 0.25%
Total 717,596,629 100%
Note: The premium income of “BAEZ” AD according to the Insurance law is 1 372 475 BGN.
1 As per date submitted by insurers to Financial Supervision Commission according to Order No. 65 dd 
29.04.2003 of Deputy Chairman leading Insurance Supervision Division

Premium income  - Non-life insurance 01.01.2006 - 30.09.2006

 2.02 %     

 2.07 %     
 1.68 %     

 39.25 %     

 16.55 %

 5.81 %

 22.36 %

 16.79 %

 5.00 %
 0.10 %
 1.24 %
 2.71 %
 1.51 %

 1.09 %

 1.86 %

Premium Income by Insurers for the period  01.01.2006 - 
30.09.2006 - Non-life Insurance 1

 1.87 %     

Accident insurance
Land vehicles, excluding railroad vehicles
Aircraft insurance
Marine Hull
Cargo in transit
Fire and natural perils insurance
Property damage
Third party liability related to the possession and use 
of motor vehicles

MTPL
Green card insurance
Motor carrier insurance
Third party liability related to the possession and use 
of aircrafts
General third party liability
Miscellaneous financial losses
Travel assistance
Other insurance

Country Profile
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Leaders in terms of premium income in this segment are 
DZI General Insurance AD with a 17.7% market share, 
followed by Bulstrad with a 15.9% share and Allianz 
Bulgaria with a 15.3% share. Thus, the three leading 
companies hold almost a half (48.9%) of the market, 
while the rest 18 hold the rest. In Top 10 of the general 
insurance companies in Bulgaria in terms of income rank 
three companies with majority Bulgarian participation. 
However, probably they will not remain Bulgarian for 
long and they will be bought by foreign investors.

It is obvious that in the next 10 in the ranking are present 
leading foreign insurers, whose market share is 1%. In fact, 
only seven of the 21 companies might “boast” with such 
result. Some may say that they have entered the market 
late and are still straggling to establish themselves as a 
company. But there are foreign insurers, that operate in 
Bulgaria for years and cogent arguments for their fragile 
performance in Bulgaria are lacking.

Besides the serious uplift of the market, the insurers expect 
in Bulgaria to enter one of the “sharks” on the insurance 
brokerage market. Now, in Bulgaria operate with success 
the world’s largest insurance brokers as Marsh, AON and 
Willis. Besides them, there are some more small brokers 
and a number of Bulgarian companies. The total number 
of the insurance brokers in Bulgaria exceeds 210. Their 
income accounts for 20% of the total insurance market 
in Bulgaria, which means that the brokers’ income will 
reach 115-120 million euro in 2006. However, according 
to estimates, the brokers’ role in the sale of insurance 
services will be even larger and their share in the total 
income will constantly growing.

Analysing the financial results of the brokers, half of 
the companies in the Top 10 ranking are owned by car 
importers, that practically insure their core business. The 
remaining five are the leaders in this segment in Bulgaria 
- Marsh, Eurolife and three Bulgarian brokers. The first 
company is well-known name globally, while the second 
is a Swiss life-insurance broker, that offers its products 
to three life-insurance companies operating on the 
Bulgarian market.

According to a market survey and according to practices 
in the other new members of the EU, as of 2007 in Bulgaria 
will appear new insurers as well, that will not register new 
companies in Bulgaria, but they will launch only branches 
of their companies. This will fierce the competition.

Claims paid - life insurance 30.09.2006� BGN
Type of insurances claims paid

ZAD ALLIANZ BULGARIA LIFE AD 3,213,635
DZI AD 15,342,099
ZAD BULSTRAD DSK-LIFE AD 908,694
ZK OREL LIFE AD 1,581,778
ZK VITOSHA-LIFE AD 4,925,062
AIG LIFE BULGARIA ZAD AD 3,967,124
GRAWE BULGARIA AD 315,547
JZK DSK GARANCIA AD 1,676,041
LIFE INSURANCE COMPANY/ZHZK/ BULGARSKI IMOTI AD 828,192
SIVZK 35,584
VZK DOBRUDJA-M-LIFE 79,519
ZAD “ING” klon Sofia 0
“JZI” AD 0
TOTAL 32,873,275

1. Life insurance and annuities
  а) life insurance
 - endowment assurance
 - term assurance 
 b) pension insurance or annuities

2. Marriage and child insurance
3. Unit linked life insurance
4. Long-term health insurance
6. Supplementary insurance
7. Accident insurance

 11.84 %

 2.46 %

 9.94 %

 3.38 %

 5.18 %

 7.67 %

 63.08 %

 55.41 %

 4.12 %

Claims paid - life insurance 30.09.2006	
 68.25 %

Central office of AIG in Bulgaria Central office of DZI Working office of an insurance company
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What’s new in New 2007?

36 foreign insurers and brokers want to work on our 
market

In January, 29 foreign insurance companies notified the 
Financial Supervision Commission of their request to sell 
insurance in Bulgaria. As INSURANCE.BG already wrote 
all insurance companies from the EU countries and the 
European economy can sell insurance in Bulgaria with 
no need of any certificate. And vice versa, the Bulgarian 
companies willing to work on EU markets will not 

need any foreign certificate. Every European insurance 
company that wants to enter our market is to address 
the corresponding supervision institutions which, on 
its turn, addresses the Bulgarian Financial Supervision 
Commission. The companies which have notified of such 
a wish are the new AXA Versicherung Aktiengesellschaft 
(Koln), Society of Lloyd`s SCOR UK Company Ltd. as well 
as the already present on our market Allianz and QBE 
which are to practise via foreign offices. The first company 
to notify was the Irish Electric Insurance. They submitted 
their request last year. There was yet another company 
to address its request in 2006- the French Cardif, having 
applied for general insurance and life insurance licence. 
Both companies are currently under reconstruction and are 
expected to be operational very soon, via the offices of the 
French insurer. Most companies to have notified are British 
,17.5 are German, 4 Irish, 2 French and one is Austrian. 
Most companies are interested in general insurance. Only 
Society of Lloyd`s applied for life insurance licence as well. 
The number of brokers is fewer, 7 have notified by far and 
they are all registered in the EU.

About Insurance.BG
The specialised online portal- INSURANCE.BG- has been the 
leading media partner of the Bulgarian insurance business 
since 2003. The team of journalists provides the readers 
with impartial and trustworthy information about the 
domestic and world economy and finance. Readers of ours 
are individuals as well as leading companies in our country 
and other EU countries. The number of readers surpasses 
the number of readers who read the financial press in 
Bulgaria. INSURANCE.BG is a full member of the The Presse 
Internationale des Assurances (PIA). The portal is the media 
partner of the Association of Bulgarian Insurers, as well as 
the media partner of prestigious forums in Bulgaria and 
Romania. The team arranges forums, provides professional 
PR services. The web page is annually awarded with a prise 
for its solid journalistic ground when reflecting the activities 
of the insurance business. INSURANCE.BG cooperates with 
leading foreign media, its database is useful to other fellow 
journalists as well as for academical research and papers.

Claims Paid by Insurers for the period  01.01.2006 - 30.09.2006 
- Non-life Insurance
COMPANIES Claims Paid by Insurers for the period  

01.01.2006 - 30.09.2006 - Non-life 
Insurance 1 (BGN)

DZI-Obsto zastrahovane AD 44,881,615
ZPAD Bulstrad AD 50,359,724
ZPAD Allianz Balgaria AD 40,903,791
ZD Bul Ins AD 42,915,176
ZK OrelAD 10,105,449
ZPD Vitosha 19,867,145
ZAD Armeez AD 10,560,376
ZK Lev Ins AD 11,353,833
ZD Evro Ins AD 11,223,478
ZAD Energia 2,070,860
ZK Balgarski imoti AD 4,423,134
ZAD Victoria AD 3,320,438
AIG Balgaria ZPD AD 2,384,509
HDI ZAD 2,279,948
QBE International Insurance Limited - klon Sofia 837,939
Interamerikan Balgaria ZAD 1,160,080
Obstinska zastrahovatelna kompanija AD 1,180,802
ZK DSK Garancia AD 38,767
BAEZ AD 211,000
Total 260,078,064
1 As per date submitted by insurers to Financial Supervision Commission according to Order No. 65 dd 
29.04.2003 of Deputy Chairman leading Insurance Supervision Division

 2.03 %
 1.61 %
 1.33 %
 0.11 %
 7.79 %

 23.68 %

 15.47 %

 2.93 %

 7.25 %
 2.57 %

 58.59 %

Claims Paid by Insurers for the period  01.01.2006 - 30.09.2006 
- Non-life Insurance		

Land vehicles, excluding railroad vehicles
Marine Hull
Fire and natural perils insurance
Property damage
Third party liability related to the possession and use 
of motor vehicles

including MTPL
including Green card insurance
including Motor carrier insurance
General third party liability
Miscellaneous financial losses
Other

TBL:

General Insurance as of September 30, 
2006

Growth on 
annual base

Gross premium income 717.595 10.75%
Compensations paid 261.672 16.72%
Gross technical reserves 626.297 88.60%
Total assets 959.034 20.74%

Life Insurance as of September 30, 
2006

Growth on 
annual base

Gross premium income 119.558 27.97%
Compensations paid   32.873 32.88%
Gross technical reserves 241.058 53.46%
Total assets 397.612 21.31%

 (millions of levs)
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Greece

> Area: 131,940 sq km
> Land Boundaries: 1,228 km
> Border countries: Albania 282 km, Bulgaria 494 km, Turkey 206 km, Macedonia 
246 km
> Capital: Athens
> The highest point: Mount Olympus 2,917 m
> Administrative structure: 51 prefectures (nomoi, singular - nomos) and 1 
autonomous region
> Currency: EURO
> GDP: EUR 178 billion (2006 est.)
> GDP per capita: EUR 18,800 (2006 est.)
> Population: 10,688,058 (July 2006 est.)
> Ethnic Groups: Greek 98%, Turkish and other 2% 
note: the Greek Government states there are no ethnic divisions in Greece
> Languages: Greek 99% (official), English, French

Source: CIA – The World Factbook (http://www.cia.gov/cia/publications/factbook)

Premium income figures
In 2005, 85 companies operated in the Greek insurance 
market: out of the total, 17 companies operated exclusively 
in life insurance, 55 exclusively in non-life insurance, and 
13 were mixed (life and non-life).

Total premium income from direct insurance rose to 3.92 
bln. EUR, up 8.27% compared to 2004.

In Non-life insurance, direct insurance premium income 
rose to 1.988 bln EUR (up 4.91% compared to 2004), 
while in Life insurance, premiums rose to 1.935 bln EUR 
(up 11.94% compared to 2004). Graphs 1 and 2 show the 
breakdown of premium income per insurance branch in 
Non-Life and Life, respectively.  

According to the above figures, we would argue that Life 
insurance has justifiably been characterised as the driver 
of Private Insurance in Greece, since with its two-digit 
growth, has managed to boost the growth of the entire 
branch. 

Top 5 companies in premium income and market 
share
Ethniki Insurance marked the highest direct insurance 
premium income (577,763,347.12 EUR of which 
304,682,918.79 EUR in Non-Life and 273,080,428.33  
EUR in Life insurance), followed by EFG Eurolife SA, with 
364,877,926.26 EUR, ALICO AIG Life, with 266,110,515.23 
EUR (of which 34,023,738.86 EUR in Non-Life and 
232,086,776.37 EUR in Life), Interamerican Life, with 
262,678,053.74 EUR and Phoenix Metrolife Emporiki with 
208,853,882.13 EUR (of which 134,958,784.19 EUR in Non-
Life insurance and 73,895,097.94 EUR in Life insurance). 

In 2005, the above companies held the following market 
shares:

Non-Life Insurance: Ethniki Insurance: 15.3%, Phoenix 
Metrolife Emporiki: 6.8%, ALICO AIG Life: 1.7%.

Life Insurance: EFG Eurolife SA: 18.9%, Ethniki Insurance: 
14,1%, Interamerican Life: 13.6%, ALICO AIG Life: 12.0%, 
Phoenix Metrolife Emporiki: 3.8%. 

As to Non-Life Insurance market shares, Ethniki and 
Phoenix have the lead, followed by Interamerican SA 
(5.5%), Agrotiki Insurance (5.1%), Intersalonica SA (4.5%). 

In Life Insurance, respectively, apart from the above 
companies, the top five is completed with ING Life SA with 
a 9.3% share. 

Country Profile
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Automobile insurance
Automobile insurance could very well be the most 
discussed branch in the Greek insurance market, and many 
have called it the apple of discord amongst companies.  

In recent years there have been notable market share 
fluctuations within the branch, the main feature being 
the shifting of the insured fleet from larger to smaller 
companies. 

Let’s take Ethniki Insurance as a striking example of a 
large company, which, in Motor Civil Liability is showing 
the following consistent image, as to its contribution to 
the annual total premium income in the branch:  2000: 
24.0%, 2001: 24.4%, 2002: 22.0%, 2003: 19.5%, 2004: 15.9% 
and 2005: 15.3%. Other major companies in the Greek 
insurance market have been marking similar drops in 
Motor Civil Liability, like Agrotiki Insurance (from 7.2% in 
2000 down to 5.3% in 2005; Phoenix Metrolife Emporiki 
(from 8.9% in 2000 to 5.9% in 2005); Allianz (from 5.3% in 
2000 to 2.1% in 2005), etc.

On the very opposite, let’s look at Egnatia Insurance. In 
2000 its contribution to the branch was 0.1%. In 2001 it 
increased its contribution to 0.7%, in 2002 to 2.0%, in 2003 
to 3.7%, 2004 to 4.8% and in 2005 to 5.4%. 

Other companies have also marked notable increases: 
Intersalonica (from 4.0% in 2001 to 6.2% in 2005), Diethnis 
Enossis (from 3.1% in 2000 to 4.6% in 2005), General Union 
(from 3/0% in 2000 to 5.6% in 2005), Hydrogios (from 2.3% 
in 2000 to 4.5% in 2005), etc.

Recently, large players in the Greek insurance market (like 
Ethniki Insurance and Agrotiki Insurance), in their effort 
to gain back the fleet of insured vehicles that had shifted 
to companies with cheaper premiums, made rather 
courageous price drops.  Only time will tell whether this 
effort will have the desired results. 

Insurance undertakings mark profits in 2005
Year 2005 appears as a profitable year for Insurance 
Undertakings. After a year of losses (2004) the net year 
results (before tax) return to the positive side of the scale. 
In particular, according to the Insurance Undertakings’ 
financial information recently published by the Association 
of Insurance Companies in Greece, profit (before taxes) 
rose to 124,3 million EUR in 2005, compared to losses of 
62.9 million EUR in 2004. 

It is indeed very interesting to break the above results 
down to their individual components, and compare them 
to those of 2004. The following question now arises: 
what is the main factor that contributed to the Insurance 
Undertakings’ increased profitability? the improvement of 
underwriting results in insurance branches, the increased 
income from investments or the overhead drop?

Note that Insurance Companies’ balance sheets classify 
their main operating figures (operating statement) into 
three large groups: life insurance, motor civil liability 
insurance and other non-life insurance.

Examination of the life insurance operating statement 
reveals the following:

• While life insurance income shows slow growth (5.3%), 
expenses on the other hand increased significantly (18.2%). 
The result of this is that in life insurance, the underwriting 
result, albeit positive, appears reduced compared to 2004 
(down 18.4%).

• Despite the fact that gross registered premiums rose by 
10.2%, ultimately, the Companies’ own retention (excluding 
reinsurance contribution) on accrued premiums, dropped 
by 10.4%.

• On the contrary, income from investments rose by 75.2% 
compared to the previous year, and as a result, it now 
represents 30% of total life insurance income. 

• On the expenses side, own retention (excluding 
reinsurance contribution) on the insurance indemnity 
yearly proportion, rose by 11.55%.

• There was also great increase (42.4%) in commissions 
and relevant expenses, and as a result they account for 
23.55% of total expenses.

Examination of the motor civil liability operating statement 
reveals the following:

• While expenses went up by 9.8%, income marked limited 
increase (2.75%), and as a result, the branch’s positive 
underwriting result dropped by half (-57.7% compared to 
2004). 

• Despite the fact that gross registered premiums rose by 
3.1%, ultimately, own retention on accrued premiums, 

9 MONTH RESULTS 2006 
The Ethniki Insurance Group’s nine month 2006 net earned premiums 
have increased by 24%, compared to the prior year nine month 
period, amounting to 484.069.000 EUR. Life premium income shows 
a sharp increase of 51%, mainly attributable to the new 
bancassurance product Prostheto+, which has been successfully 
promoted through the National Bank of Greece’s (NBG) branch 
network. Furthermore, premium income from Individual Life new 
business has increased by 28%. As a result, Life total premiums 
represent 52% of total gross premiums, compared to 41% for the 
respective prior year nine month period. Property & Casualty net 
earned premiums increased by 5%, mainly due to a 15% increase of 
the Fire gross written premiums. This increase together with the 
conversion of the reinsurance treaties from proportional into excess 
of loss basis has resulted in an exceptional increase of 68% in the 
Fire net earned premium, absorbing the effect of the 11% Motor 
Business decrease over the prior year nine month period. Apart 
from the successful distribution of insurance products through the 
NBG network (Bancassurance), Ethniki’s sales network has 
successfully launched the promotion of banking products 
(Assurebanking). 

Country Profile
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increased by merely 1.2%.

• Income from investments, albeit its noteworthy increase 
(15%), still accounts for a small part of the branch’s income 
(just 7%).  On the contrary, policy fees (up 5%) account for 
18% of the branch’s income.

• On the expenses side, own retention on the insurance 
indemnity yearly proportion, rose by 5.4%.

• There was also great increase (30.23%) in commissions 
and relevant expenses, and as a result they account for 
20.4% of total expenses.

Finally, examination of the other non-life insurance 
operating statement reveals the following:

• Other non-life branches still mark a positive underwriting 
result (up 5% compared to 2004), as there was a major 
income increase (11.8%) compared to expenses increase 
(18%).

• There was also great increase in own retention on accrued 
premiums (12.2%) and policy fees (10.2%).

• Despite its considerable increase (11.2%) income from 
investments, accounts for just a small part of total income.

• On the other hand, own retention on the insurance 
indemnity yearly proportion, rose by 11.5%, but is just 
49.8% of expenses.

• Commissions and relevant expenses rose significantly 
(24.7%) and as a result they account for 50% of expenses.

A combination of the above results reveals that the 
branches’ underwriting results, albeit still positive, have 
dropped significantly (-14.56%) compared to the previous 
year. 

Total income increased slightly (5.9%), thanks to the 
considerable increase of income from investments. On 
the contrary, total expenses increased more (14.7%), both 
due to increased indemnities (8.8%) and due to increased 
acquisition expenses (32.8%).

Contrary to the drop in underwriting results, net results 
(before tax) are positive (while 2004 was at a loss). This is 
due to a considerable drop (-30%) in overhead in relation 
to 2004, which led to year profit (before tax) of 124.3 million 
EUR. If we also take taxation into account (60.3 mil. EUR in 
2005) then net results drop to about half (64 mil. EUR).

* The monthly magazine “Asfalistiki Agora” (Insurance Market), has been 
published in the Greek Insurance Market, since March 1977. It is a financial 
magazine, which specializes in Insurance, Banking and other issues of concern 
to the financial world.

“Asfalistiki Agora” is the biggest Insurance magazine in Greece and is trusted 
by 6.500 subscribers in both Greece and Cyprus. It also circulates in 10.500 issues 
in news-stands.

The magazine plays an active role in conferences, exhibitions and seminars 
that are relevant to its subject matter. In addition, “Asfalistiki Agora”, regularly 
organizes educational and business events, in Athens and other major cities of 
Greece and Cyprus, which aim in keeping an ongoing communication with its 
readers and the financial world in general.    

The magazine is commercially supported with monthly advertisements by all 
Insurance companies that are active in Greece,  major Banks, Brokers, Software 
and Car manufacturers, wholesalers of office equipment and many others, and 
always includes an English Supplement with the most important articles of 
each issue. 

ING GREECE: 7.1% PREMIUM INCOME INCREASE IN THE 
LIFE INSURANCE 
Total pre-tax profits for ING Greece came up to 52.1 mil. EUR for the 
first three quarters of 2006, according to the Greek Accounting Plan, 
including the extraordinary profit from the sale of its holdings in 
Piraeus Bank.
Premiums from the Life Insurance company were increased by 7.1%, 
while General insurances was low, recording a decrease of 3.8% 
compared to last year. Net registered premiums of the two 
companies came up to 150.8 mil. EUR, recording an increase of 5.8% 
compared to the same period in 2005. This income didn’t include 
the extra 22.9 mil. EUR in life insurance premiums that came from 
ING Piraeus Life Insurance Company S.A. 
It is noted that the increase in income from insurance activities 
came from the Life Insurance policies and Unit Linked type 
investments. 

EULER HERMES: 4.9% INCREASE OF TURNOVER 
The consolidated turnover of Euler Hermes came up to 1.520 mil. 
EUR for the first three quarters of 2006, i.e. it recorded an increase 
of 4.9%. Furthermore, it presented impressive returns in the USA 
(10.8%) and in the new markets (33.7%), as well as 3% development 
in the Euro zone. In the Euro zone, Euler Hermes’ turnover increased 
by 3% thanks to the great increase of activities in France (9.8%), Italy 
(7.6%), the Benelux countries (4,1%) and the Nordic countries (4.9%). 
In Germany income was decreased by 1.8% compared to the first 
nine months of 2005. This decrease is mainly due to the same 
reinsurance deduction. In the United Kingdom an improvement of 
the results was recorded during the first three quarters, i.e. a lower 
decrease (-2.8%) compared to the first half of 2006 (-6.6%). This 
decrease id mainly due to the pressure exercised on the premiums 
after a period of decline in claims. In the United States remarkable 
development is recorded. The turnover appears increased by 10.8% 
compared to the respective 2005 period. In the new markets 
(Eastern and Southern Europe, Latin America and Asia) the turnover 
increase is particularly important and is estimated to over 37 mil. 
Euro, i.e. 34%. Until September 2006 52% of the total development 
came from these markets, which now represent approximately 10% 
of the company’s consolidated turnover.

AIGAION AIMS AT THE LONDON MARKET 
Aigaion Insurance S.A., the first Hellenic insurance company in shit 
and pleasure boat insurances for the years 2004 and 2005 
implements its strategic planning for expansion abroad. The first 
goal is the London ship insurance market. The company’s application 
to be allowed to activate on the basis of free provision of services in 
London has already been submitted. In the meantime, Aigaion has 
successfully completed its relative contacts with powerful agents of 
the English Ship Insurance market in order to start its operation 
immediately as soon as it received the relevant permit. It is worth 
mentioning that during 2005 Aigaion imported the amount of 10 
mil. USD from insurance and reinsurance works abroad, while for 
2006 this amount is estimated to increase to 15 mil. USD.

Country Profile
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PRIMM: What solutions does FADATA 
provide to the European and espe-
cially Romanian insurance industries?

Anry LEVY: FADATA is a leading pro-
vider of software solutions for insur-
ance companies worldwide. INSIS, our 
flagship product, is a flexible software 
solution that provides full coverage 
of all aspects of insurance business. 

Our company also offers solutions 
and consulting services in the area of 
ORACLE Financial/Applications and 
FileNet implementation, but also to 
the development of integrated infor-
mation systems for the governmental 
sector. We are headquartered in Bul-
garia but we have a global distribu-
tion and support network in 20 coun-

tries including Russia, Ukraine and 
subsidiaries in Romania and Serbia. 

2006 was very successful for FADATA 
– we doubled our revenue, increased 
our market share with 30% and ex-
panded our activities very rapidly. 
The intense growth of the company 
is changing the format (now we have 
more than 150 programmers includ-
ing Serbia and Romania) while keep-
ing the commitment to stick to the 
technology and to provide the most 
advanced and mature software insur-
ance solutions.  

In Romania we have implemented our 
solution INSIS, which is a fully func-
tional system that covers all activities 
in an insurance enterprise. The sys-
tem, which is an ORACLE-based appli-
cation, supports individual and group 
life products, commercial and person-
al non-life lines of business, as well as 
unit-linked products. A detailed and 
fully integrated insurance ledger pro-
duces full accounting transaction that 
can be outputted to external financial 
systems. The system incorporates all 
necessary actuarial calculations and 
reporting facilities.  

Our goal was to supply the insurers 
with a system which would follow 
intuitively the needs of the business, 
but not a system which would require 
a business-model which to conform. 
That’s why INSIS functionality is con-
trolled and fine tuned via more than 
5.000 configuration parameters. This 
flexibility allows rapid system custom-
ization and ensures that the system is 
available for review, testing and user 
training at early stages of the imple-
mentation projects. Moreover, INSIS is 
easily adaptable to the particularities 
of a specific market. 

In the Eastern Europe & CIS region, FA-
DATA is an ORACLE strategic partner 
in the financial services industry and 
particularly in the insurance business, 
as INSIS is one of the most advanced 
applications available. 

GLOBAL EXPERIENCE 
WORLDWIDE SOLUTIONS

P

e-Business

> I would like to congratulate Romania for accessing the EU together with 
Bulgaria. This is a very important step for both countries and is a result of 
sustainable market development and efforts to improve business climate. 
I find that the Romanian insurance market is well developed – all big players 
are present, which means that this is a very competitive market, with a lot of 
potential.

> Mr. Anry LEVY, the President of 
FADATA, offers us an in-depth view 

of FADATA and its solutions
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PRIMM: What is FADATA’s experience 
regarding the insurance industry in 
general and what clients do you have 
in Romania at the moment?

A.L.: More than 15 corporate custom-
ers, having hundreds of branch offic-
es, already benefit from the advantag-
es of INSIS: QBE Insurance Group, OTP 
Bank Group, TBIH Financial Services 
Group and VIENNA Insurance Group, 
Bank TuranAlem - Kazakstan, CLAL 
Insurance, OMAN Insurance Company 
- are among them. The interest of the  
major insurance companies in INSIS 
is growing. Romania is not an excep-
tion – our clients are ARDAF Romania 
(going to implement Non-life and Life 
modules) OMNIASIG (Life & Non-life), 
OTP Garancia Asigurari (Life & Non-
life). CLAL Romania has already start-
ed operations of the Non-life system.

In order to respond to the demand 
and to the expectations in such a stra-
tegic market we appointed NESS as 
our distributor on the territory of Ro-
mania, the Czech Republic, Hungary, 
Slovakia, Switzerland, Netherlands, 
Belgium and France.  

PRIMM: How would you rate the Ro-
manian insurance industry? Were you 
attracted by its potential?

A.L.: First of all I would like to congrat-
ulate Romania for accessing the EU 
together with Bulgaria. This is a very 
important step for both countries and 
is a result of sustainable market de-
velopment and efforts to improve the 
business climate. I find the Romanian 
insurance market well developed – all 
big players in insurance are present, 
which means a very competitive envi-
ronment with a lot of potential. 

Of course it takes time to go trough 
all the phases of economical develop-
ment compared to EU countries like 

UK, France and Germany,but we, in 
Romania and Bulgaria think we can 
accelerate and catch up with the oth-
ers very soon.   

PRIMM: FADATA is a well-known pres-
ence at nearly all the major events 
dedicated to the market throughout 
Russia and CIS. What is your interest 
in those areas?

A.L.: FADATA and its product – INSIS 
– are well-known to the Russian and 
Ukrainian markets, both directly and 
thru partners. Our first customer in 
Russia was STANDARD Reserve, where 
we implemented the Non-life mod-
ule. A few months ago FADATA signed 
a contract with AlfaStrakhovanie 
Zhizn to implement INSIS Life. Rus-
sian Insurance Company, which is 
one of the biggest on the Russian life 
market, has chosen INSIS Life among 
5 competitors through a lengthy and 
complicated procedure. Moreover, 
FADATA has signed a long-term cor-
porate contract with the Ukrainian in-
surance company PROVIDNA (owned 
by ROSGOSSTRAH – the top insurer in 
Russia). ASKA – another big Ukrainian 
insurance company is a customer of 
FADATA. ASKA already has the system 
into operation.

PZU Ukraine Insurance Group choosed 
INSIS (Life, Non-life and Health mod-
ules) as a business supporting system. 
The list with the clients continues, as 
FADATA will implement INSIS Life and 
Non-life in ORANTA Insurance Com-
pany and ORANTA Life (Ukraine).

In order to satisfy our customers, we 
built a test center – using 20-way pro-
cessors server with which we can run 
more that 30 million policies, while 
verifying the system, in terms of scal-
ability and reliability. We do such  
stress tests for our corporate custom-
ers in order to guarantee that the 

system can properly manage huge 
amount of transactions.

We are expanding INSIS with industry 
standard CRM, Case management and 
Workflow services. The integration 
with Siebel CRM and Siebel Insurance, 
Partner Portal, Claim management 
and Case management will move IN-
SIS to a new competitive level in the 
market for complete insurance solu-
tions. The main idea behind the inte-
gration with Siebel Insurance is to use 
its powerful front end, case manage-
ment and workflow while using INSIS 
as the backend processing engine 
where its major strength is.

This is inline with the ongoing work 
for exposing the entire INSIS func-
tionality through web services based 
on ORACLE SOA Suite. The integration 
will be implemented using ORACLE 
EDS Bus and BPEL thus making INSIS 
a standard SOA application fully com-
patible with the latest technology de-
velopments. 

g

> FADATA is a Bulgarian company specialised in software, hardware and system integration solutions. Founded in 
1990, FADATA has become one of the most important providers and software integrators of ERP solutions dedicated to 
the insurance industry from Bulgaria. Moreover, the company has gained a solid reputation on the Japanese as well as 
the American market for providing real-time embedded solutions, complex tools and applications.
The company has 100 full-time employees including 85 software experts, programmers and consultants. During its 
fourteen-years existence, FADATA has become one of the most important providers and software integrators of ERP, 
Insurance, Government, global solutions and turnkey projects from Bulgaria. Moreover, our company has gained a 
solid reputation on the Japanese and American markets providing Real-Time embedded solutions, complex tools and 
applications.

e-Business

In Romania, FADATA software is implemented 
at several insurance companies, such as 
OMNIASIG, OMNIASIG Life, OTP Garancia 
Asigurari and CLAL Romania.
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in brief
SELECTED NEWS OF September - october 2006

The essentials of the romanian insurance market

FIAR 2007 - with the support of ISC
The 10th edition of FIAR will take 
place with the help and participation 
of ISC - The Insurance Supervisory 
Commision.

ISC supports all the information dis-
seminations and promotions of insur-
ance market at national, European 
and international level, understanding 
their importance for the evolution and 
development of this industry and for 
raising the insurance knowledge level 
and the awareness degree among the 
Romanian people, Angela TONCES-
CU, The ISC President explained.

ISC’s support honors us and at the same time obliges us, this representing 
the recognition of FIAR as the most important European spring event dedi-
cated to the insurance market, Sergiu COSTACHE, General Director of Me-
dia XPRIMM, stated. � g

New President for ARDAF

Daniel TUDOR is the new President of the Board 
of Directors and General Director of ARDAF. He 
was appointed yesterday, 7th of February 2007, 
during the Shareholders’ General Meeting. Pre-
viously, he was the President of RAI (ROUMANIE 
ASSURANCE INTERNATIONAL), also being its ma-
jor shareholder untill 6th February.

My main objective as the President of the Board of 
Directors is the ARDAF’s relaunch, the new presi-
dent of the insurer from Cluj Napoca declared.

Regarding an ARDAF and RAI merger, Daniel TU-
DOR highlighted that for the moment this vari-
ant is not taken into account.

The new ARDAF’s president will probably be 
confirmed in his position by Insurance Supervi-
sory Commission (ISC) during the next week.

In the same time, Mihaela SUHANE, who was 
the RAI’s Deputy Director and Bogdan VETRICI-
SOIMU, lawyer, were appointed in the Board of 
Directors.

Since July 2006, ARDAF has been under a special 
administration, measure imposed by ISC. Last 
week ISC announced that the special administra-
tion measure established for ARDAF had positive 
effects and the Council of Insurance Supervisory 
Commission observed the increase of the com-
pany’s social capital over the minimum level re-
quired by the supervisory authority and needed 
for the reinstatement of the financial situation. 
ARDAF has recently got through a capitaliza-
tion process and obtained EUR 30 million. As a 
result of this process the shareholders are: Daniel 
VOICU, lawyer, with a EUR 7 million investment 
reached a 15.87% quota, while TENDER Group 
holds 56.19%. � g

ASIBAN gets a RON 1 million profit
In 2006, ASIBAN posted RON 451.08 
million gross written premiums, in-
creasing over 31% compared to 2005. 

The preliminary results registered a RON 
1 million gross profit at the end of 2006. 
It is going to be confirmed after the au-
dit of the financial situation by KPMG, 
Dumitru Mugurel CERACEANU, Presi-
dent and General Director of ASIBAN 
stated. 2006 meant a stable develop-
ment of the company, the quoted of-
ficial added.

The company was on the 4th position 
in the insurance companies’ top after 
the first nine months of 2006, accord-
ing to Insurance PROFILE Review. 

The main objective of ASIBAN for 2007 is to have profit.  We intend to 
achieve profit and to remain among the first insurers from Top 10, Dumitru 
Mugurel CERACEANU has recently declared.

In the first quarter of 2007, the company will have a new headquarter 
on No. 45 Mihai Eminescu Street. The new building with seven floors and 
3800m2 is the result of a EUR 3 million investment, the company’s presi-
dent added. At the beginning of 2007 ASIBAN was attested by TUV 
Rheinland for the quality management system according to Standard 
ISO 9001:2000 in the insurance and reinsurance field.

The event happened at the 10th anniversary of activity for ASIBAN and con-
firms our concern for good quality services and preparation for the next 
competitive phase created by the integration into European Union, the 
quoted official explained. � g

Daniel TUDOR
President, ARDAF Angela TONCESCU

President, ISC

Dumitru Mugurel CERĂCEANU
President, ASIBAN

In Brief
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PPF buys RAI Asigurari
PPF Group from Czech Republic purchased the whole shares package of 
RAI Asigurari. So, Daniel TUDOR, the ex President and General Director 
of RAI sold 47.4% of company. Also, Doina Anca TUDOR sold 20.71%, 
Maria TUDOR 20.62%, Alexandrina DUMITRU 7.5% and Aneta STAVARUS 
sold 3.77%.

The transactions value remains confidential, Daniel TUDOR stated. 

The RAI’s acquisition represents a way of entering on a special segment of 
the Romanian insurance market, which we consider a market with a real 
potential of development, the representatives of PPF Investments de-
clared.

RAI, as a niche company, offers significant opportunities of development 
and creation of value, PPF’s officials explained.

At the same time, Daniel TUDOR gave up to the position held at RAI 
Asigurari, choosing a similar position at ARDAF.

Liliana SURDU is the new General Director of RAI. 

Speculations on Romanian market appeared taking into account the 
pieces of information existing at the end of 2006 regarding the fact that 
PPF Investments was closed to signing an agreement for the acquisition 
of ARDAF.

RAI Asigurari was founded in 1992, being a company with Romanian-
Belgium capital.

In 2006, the company underwrote RON 24.05 million gross written pre-
miums, up 18% compared to the previous years results. RAI Asigurari 
was, after the first nine months 2006, the leader on travel insurances 
according to Insurance PROFILE Review.� g

Here come pensions!
The private pensions seem to get nearer, companies interested in the 
Pillar III prepare their files and legislation for the Pillar II might be ready 
sooner than we expected.

The legislation regarding the authorization of companies for administra-
tion of private funds from Pillar II might be ready before the established 
term, in March, Mircea OANCEA, President of the Private Pensions Su-
pervisory Commission stated.

The Commission’s President explained that the enactment process will 
be accelerated because it is wanted that the first contributions to be 
made at the beginning of the next year.

The citizens will have a four month period in order to choose the pension 
fund they want to contribute to and then they will get through mail a notice 
from the National House of Pensions which will summon them to chose a 
fund in the next 30 days, otherwise they will be automatically distributed to 
a fund, Mircea OANCEA added.

Pillar II has been expected for a long time, this being the third attempt to 
enact it. 

We are anxious for Pillar II to be enacted because it represents a much more 
consistent market than the Pillar III, Bram BOON, General Director of ING 
Life affirmed.

On the other hand, the companies started to finalize the files for Pillar III.

The ING’s file for Pillar III is almost ready. So, we want to operate on this 
market and be a significant player, Bram BOON added.� g

BT Asigurari increased
with more than 103%
BT Asigurari posted in 2006 almost RON 211 mil-
lion gross written premiums (over EUR 62 mil-
lion), up 103% compared to the anterior year’s 
results. Taking into account the premiums’ level 
and the entire insurance market growth, the 
2006’s results confirms the company’s position 
among the first ten general insurance compa-
nies. 

The position in the Romanian top 10 represents the 
achievement of the objectives established by the 
shareholders for 2006 and reconfirms our status 
of the most important subsidiary of the Financial 
Group Banca TRANSILVANIA, Constantin JEICAN, 
President and General Manager of BT Asigurari 
declared. 

In 2006, the amount of paid claims was RON 100 
million (EUR 29.5 million)

The liquidity coefficient, calculated according to 
the Insurance Supervisory Commission’s norms 
and applied from the 1st of January 2006, is 2.5 
for the general insurances, comparing to 1.9 reg-
istered in 2005 ( the minimum value established 
through norms is 1) and 1.86 for life insurances 
comparing to 1.18 at the end of 2005.

The strategy for 2007 consists in exceeding the 
RON 300 million value of gross written premiums 
(equivalent to EUR 88.23 million), which means a 
50% increase.

The shareholders appreciate the positive evolu-
tion of the company, and the objective of 2007 is to 
quantify the ascension through a more important 
increase than that of market, Constantin JEICAN 
stated.

For BT Asigurari, 2006 meant a consolidation of 
its position in the Romanian top 10 as a result 
to the growth of both number of customers and 
business volume, after two years during which 
the company’s strategy was oriented towards 
the extension of sales network for retail and cor-
porate segments. � g

Constantin JEICAN
President, BT Asigurari
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