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Potenţialul 
Cenuşăreselor
Deşi Capitala - o piaţă deja saturată -, va mai fi un timp principala vedetă, se poate 
previziona că viitorul dezvoltării asigurărilor în România va fi al harnicelor „Cenuşărese” 
din teritoriu.

Afirm aceasta şi pentru că finalizarea, în luna aprilie, a primei mari etape a Progra
mului Naţional „Unde Mă Asigur?” - vizitarea principalilor asigurători şi brokeri din 
fiecare judeţ al României -, mi-a permis să cunosc potenţialul, dar şi problemele din 
teritoriu.

Potenţial există şi va fi exploatat. El este dat de gradul încă mic de penetrare, de lipsa 
de concurenţă pe piaţa de retail (cu excepţia asigurării RCA) şi de nevoia reală de 
protecţie, pe care românii, mai devreme sau mai târziu, o vor conştientiza.

Pericole există deopotrivă, dar pot fi depăşite. Ele sunt generate de puterea scăzută 
de cumpărare, neştiinţa sau neinformarea potenţialilor clienţi, criza de personal, 
schimbul de generaţii, deficitul de formare profesională şi evoluţia economică 
lentă.

Toate acestea pălesc însă în faţa atuurilor provinciei: o rată scăzută a daunei - dată de 
o bună cunoaştere a clienţilor persoane juridice, o selecţie mai bună a riscurilor asu-
mate - dată de o mai bună cunoaştere a realităţilor, o eficienţă mai mare - dată de un 
nivel mai ridicat de relaţionare cu grupurile economice locale.

Dar, aşa cum creşterea pieţei se va produce în provincie, dezvoltarea acesteia va fi în 
retail, în relaţia directă cu clienţii persoane fizice, pe segmentul persoanelor juridice 
piaţa fiind deja împărţită. 

Aşadar, cine ridică primul mănuşa ?
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Piaţa Asigurărilor
10 ANI DE CONSTRUCŢIE� 4

La 10 ani de la apariţia primului raport al 
autorităţii de supraveghere despre piaţa 
românească a asigurărilor, piaţa de profil a 
consemnat o mărire de 10 ori a volumului 
afacerilor. Cum, dar mai ales cât de greu a 
fost parcurs acest drum aflaţi de la cele mai 
autorizate voci ale pieţei asigurărilor anului 
2007, dintr-un articol semnat de Daniela 
GHEŢU.

ASIGURĂRILE DE SĂNĂTATE
INTERESE CONVERGENTE� 14

Asigurările de sănătate au cunoscut, în 
2006, cea mai accelerată creştere din piaţa 
de profil, volumul subscrierilor pe acest 
segment majorându-se cu 208%. Totuşi, 
lipsa unui cadru legislativ adecvat, în spe-
cial în ceea ce priveşte normele de aplicare, 
a reprezentat o frână în calea dezvoltării sis-
temului asigurărilor voluntare de sănătate. 
Vlad PANCIU şi Andreea IONETE au sin-
tetizat concluziile Conferinţei Naţionale a 
Asigurărilor de Sănătate. 

Brokeri de Asigurare
Reţeaua teritorială, ca opţiune�18

Primele 50 de companii de brokeraj în 
asigurări din România deţin o cotă de 
aproape 82% din piaţa de brokeraj şi sunt 
reprezentate la nivel naţional printr-o 
reţea de 139 de birouri locale, dispersate 
în 22 dintre cele 41 de unităţi teritoriale 
ale României. Alex ROŞCA vă propune un 
dialog pe această temă cu reprezentanţi ai 
companiilor de brokeraj în asigurări.

Puncte de vedere: CASCO extern 
– o dilemă „actuarială”? � 19

În cadrul unei rubrici noi din cadrul secţiunii 
dedicate brokerilor de asigurare, Gheorghe 
GRAD supune atenţiei unul dintre cele mai 
populare produse de asigurări din piaţă: 
CASCO auto şi abordează tema extinde
rii acoperirii produsului amintit în afara 
graniţelor României.

Profil de ţară 
TURCIA� 23

Andreea IONETE realizează o prezentare 
detaliată a pieţei de asigurări din Turcia, la 
nivelul anului 2006 din punctul de vedere 
al perspectivelor de evoluţie pentru anul în 
curs.

Profil de companie 
HANNOVER Re� 28

În contextul în care HANNOVER Re a obţi
nut, în 2006, cele mai bune rezultate din 
istoria companiei, Serguei ZAITSEV, Senior 
Underwriter - Europa Centrală şi de Est, 
expune perspectivele privind activitatea 
companiei în regiunea CEE, spaţiul CIS şi, în 
particular, în România. 

Pensii 
Cu sau fără brokeri � 35

Pentru a intermedia pensii facultative, 
brokerii de asigurări au nevoie doar de avizul 
CSSPP şi de licenţierea personalului propriu 
ca agenţi de marketing. Mecanismul, sim
plu în cazul Pilonului III, devine extrem de 
complicat când este vorba de aplicarea sa 
la pensiile obligatorii. Citiţi la pagina 35, un 
articol semnat de Constantin NĂSTASE.

Cariere� 40

Evenimente� 61

Interviu cu
Angela TONCESCU
Preşedinte CSA� 10

>   Împlinirea unui an de la nu-
mirea sa în funcţie poate fi un 
moment propice pentru a eval-
ua schimbările aduse de noul 
Preşedinte al Comisiei Asigurărilor. 
Despre continuitate şi schimbare, 
realizările sau dilemele prezen-
tului într-un interviu semnat de 
Daniela GHEŢU.

Pensii
Interviu cu Mircea 
OANCEA

Preşedinte CSSPP� 30
> După un parcurs nu lipsit de 
ezitări, sistemul de pensii private 
din România a ajuns, în sfârşit, la 
momentul începerii efective a 
activităţii. Daniela GHEŢU vă pro-
pune un dialog cu Preşedintele 
CSSPP. 

Pensia între vis şi  
realitate � 38

> Liviu HULUŢĂ vă prezintă con-
cluziile unui studiu al gigantu-
lui în asigurări, AXA, cu privire la 
percepţia şi aşteptările cetăţenilor 
faţă de perioada de după pen-
sionare. O perioadă în care ceasul 
deşteptător nu-şi mai are rostul şi 
în care ne propunem să împlinim 
toate visurile.

Programul
Unde Mă Asigur?

BISTRIŢA-NĂSĂUD� 41

MARAMUREŞ � 47

SĂLAJ� 54

Conferinţa Naţională a Asigurărilor de Sănătate
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10 ani
DE CONSTRUCţIE

	 În rezumat, rezultatele anului 1997, consemnate 
în acest document, se prezentau astfel: o piaţă formată din 
55 de companii de asigurare înregistrate, din care numai 44 
active. Acţionând sub influenţa nefavorabilă a unui cadru 
legislativ complet depăşit1 şi a mediu economic volatil, cu o 
rată a inflaţiei de 151%, cele 44 de companii de asigurări 
active realizau venituri agregate din primele încasate de 
circa 0,12 miliarde lei, adică aproximativ 161 milioane ECU2.
	 Este lesne de observat că, cel puţin în termeni 
cantitativi, cei 10 ani parcurşi de la acest moment au însem-
nat pentru piaţa asigurărilor o mărire de 10 ori a cifrei de 
afaceri. Cum şi cât de greu a fost parcurs acest drum am 
încercat să aflăm de la cele mai autorizate voci ale pieţei 
asigurărilor anului 2007.
	 Interlocutorii noştri, personalităţi marcante ale 
pieţei româneşti de asigurări, ne-au furnizat opinii nu numai 
extrem de interesante, dar şi foarte variate. Privită din un
ghiuri diferite, prin prisma experienţei personale sau a ariei 
de activitate specifice fiecărei companii, evoluţia pieţei de 
asigurări din România se conturează, în cele ce urmează, 
prin însumarea celor mai relevante aspecte puse în evidenţă 
de principalii ei actori.

Piaţa AsigurărilorPiaţa Asigurărilor

> În 1997 vedea lumina tiparului primul raport de piaţă publicat de autoritatea de supraveghe
re în asigurări, la acea vreme, Oficiul de Supraveghere a Activităţii de Asigurare şi Reasigurare 
(OSAAR). La 7 ani de la înlăturarea monopolului de stat în asigurări prin desfiinţarea ADAS şi 
preluarea activelor şi pasivelor acestei societăţi de către trei noi companii de asigurări, ASIGU
RAREA ROMÂNEASCĂ – ASIROM, ASTRA şi CAROM, şi totodată de la înfiinţarea celei dintâi 
companii româneşti de asigurări cu capital integral privat, UNITA, primul Raport Anual OSAAR 
a făcut publice datele financiare care caracterizau activitatea asigurătorilor români.

	 Analizând datele financiare, este evident că, cel puţin în termeni cantitativi, cei 10 ani 
parcurşi de la acest moment au însemnat pentru piaţa asigurărilor o mărire de 10 ori a cifrei 
de afaceri. Cum şi cât de greu a fost parcurs acest drum am încercat să aflăm de la cele mai 
autorizate voci ale pieţei asigurărilor anului 2007.

Daniela GHEŢU
Director Editorial

  1 Raport Anual 1997, OSAAR, Introducere.
  2 ECU până la 31 dec.1998, după care moneda unică europeană a fost numită euro.
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De 10 ori, în 10 ani, şi nu numai
	 Deceniul 1996 - 2006 va fi înscris în istoria viitoare a 
asigurărilor din România ca “deceniul de formare şi consoli-
dare”, apreciază Karina ROŞU, CEO, AON România. În toate 
planurile: operare, reglementare, supraveghere au fost scrise 
şi rescrise, din ce în ce mai bine, regulile de bază. Dinamica, 
chiar dacă nu permanent spectaculoasă, a fost mereu 
crescătoare. Dar chiar şi paşii mici au cerut eforturi şi investiţii 
mari din partea formatorilor de piaţă. În această perioadă au 
venit în România nume mari din piaţa internaţională, s-au 
polarizat echipe puternice de profesionişti autohtoni şi s-au 
structurat din ce în ce mai clar mecanismele concurenţiale. A 
crescut transparenţa şi responsabilitatea operatorilor şi, im-
plicit, încrederea în utilitatea asigurărilor.
	 Încercarea de a defini sintetic această perioadă 
parcursă de asigurările româneşti nu este una uşoară. 
Preşedintele ASIBAN, Dumitru Mugurel CERĂCEANU, ne-a 
dat totuşi o posibilă soluţie: Constanta acestei perioade o 
constituie schimbarea, dinamica în toate planurile, fără 
excepţie. Într-adevăr, poate că asigurările reprezintă unul 
dintre domeniile care au suferit cele mai profunde 
transformări. Fără pretenţia unei analize exhaustive, vom 
trece în revistă, cu ajutorul specialiştilor din piaţă, cele mai 
importante tendinţe  şi transformări. 
	 Deşi sunt cele mai vizibile, evoluţiile cantitative 
nu sunt, neapărat, şi cele mai importante. Pe scurt, foarte 
pe scurt, sintetizează liderul ASIBAN, volumul primelor brute 
subscrise în 2006 faţă de primele încasate (indicator de bază 
la acea dată) în 1997, a crescut de circa 44 ori, asigurările de 
viaţă de peste 140 ori, cele non-viaţă de peste 35 ori, din care 
cele auto de peste 91 ori; volumul daunelor plătite a crescut de 
peste 37 de ori, cedările în reasigurare de aproape 110 ori, 
capitalul social de circa 200 ori. Spectaculoase în sine, cifrele 
pun în evidenţă tendinţele înregistrate de piaţă şi sub ra
port calitativ, în parcursul ei către maturizare. Întâi de toate, 
se cere însă o precizare: indicele de penetrare în asigurări este 
deocamdată foarte scăzut (Timo Van VOORDEN, CEO, INTER
AMERICAN), ceea ce pune în evidenţă dimensiunile încă 
reduse ale acestei pieţe, comparativ cu pieţele mature şi 
chiar cu alte pieţe relativ tinere, din ţările Europei Centrale 
şi de Est. Prin urmare, există un potenţial încă puţin exploa
tat sau, cu alte cuvinte, în comparaţie cu media Uniunii Euro-
pene, există un evident spaţiu pentru dezvoltare (Mihai 
TECĂU, Preşedinte BCR Asigurări).

	 Una dintre primele transformări majore semna
late de interlocutorii noştri este prezenţa din ce în ce mai 
substanţială a asigurărilor de viaţă în portofoliul pieţei, re-
flectând tendinţa de maturizare a acesteia. Piaţa asigurărilor 
de viaţă a crescut aproape dublu faţă de cea a asigurărilor 
generale, subliniază Florina VIZINTEANU, Preşedinte BCR 
Asigurări de Viaţă. Dacă este adevărat că, într-o anumită 
măsură, acest fenomen se poate explica prin explozia 
înregistrată în ultimii 5 ani de creditele bancare şi, implicit, de 
asigurările conexe (Fănel PLOPEANU, Preşedinte OMNIASIG 
Asigurări de Viaţă), nu este mai puţin adevărat că această 
tendinţă are şanse foarte mari de a se menţine, pentru că 
gradul de informare şi interesul pentru asigurările de viaţă au 
crescut simţitor în ultimii ani, chiar dacă nivelul de educaţie al 
populaţiei este încă scăzut în ceea ce priveşte aceste produse 
(Florina VIZINTEANU). Mai mult, Timo Van VOORDEN 
estimează că, în anii imediat următori, proporţia segmentu-
lui non-viaţă va scădea în favoarea asigurărilor de viaţă, pre-
cum şi a celor de sănătate şi a produselor de pensii, datorită 
extinderii segmentului de mijloc al populaţiei.

Actori noi pentru o scenă nouă
	 Asemeni unei producţii cinematografice în care 
personalitatea puternică a unor actori de marcă imprimă 
noi nuanţe scenariului original, parcursul asigurărilor 
româneşti din ultimul deceniu a fost puternic marcat de 
prezenţa companiilor de top, care a contribuit substanţial 
la modificarea structurii şi standardelor de calitate ale pieţei 
asigurărilor.
	 Potenţialul ridicat a atras atenţia marilor operatori 
internaţionali care nu au ratat şansa de a-şi face intrarea pe 
piaţă, fie prin operaţiuni greenfield (de exemplu, Grupul 
ING, GENERALI, AIG sau AVIVA), fie prin achiziţionarea 
participaţiilor majoritare în cele mai interesante companii 
locale (ALLIANZ, VIG, EUREKO, UNIQA). Mai mult, în dorinţa 
specializării companiilor de asigurare în subscrierea unor ris-
curi specifice, au avut loc transferuri de portofolii de asigurare. 
De exemplu, astfel de transferuri au avut loc între companiile 
aparţinând VIENNA Insurance Group: portofoliul de asigurări 
de viaţă al UNITA a fost transferat societăţii OMNIASIG Life, iar 
portofoliul de asigurări generale al AGRAS a fost transferat 
companiei UNITA, detaliază Iulian DUMITRU, Preşedinte 
UNITA. Pe scurt, România a devenit o piaţă interesantă pen-

Piaţa AsigurărilorPiaţa Asigurărilor

Dumitru Mugurel 
CERĂCEANU
Preşedinte ASIBAN

> Apreciez evoluţia pieţei asigurărilor 
din România ca fiind pozitivă, marcată 
de o dinamică deosebită şi înregistrând 
o dezvoltare durabilă. Creşterile nu sunt 
în procente, ci în “ori”. Se poate afirma: 
UN DECENIU CÂT ZECE 

Angela TONCESCU
Preşedinte CSA

>  Putem vorbi despre o 
piaţă aşezată, puternic 

concurenţială, cu reguli de funcţionare care, deşi 
perfectibile, acoperă cele mai importante aspecte 
care să permită exercitarea unei supravegheri pru
denţiale eficiente.
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tru operatorii internaţionali, iar acest lucru s-a oglindit printr-
o prezenţă dinamică a acestora. Intrarea pe piaţă a unor 
jucători puternici, cu experienţă, a fost de bun augur. S-a 
produs astfel o infuzie de know-how, materializată în dez-
voltarea de noi produse, complexe şi personalizate, potrivit 
nevoilor de asigurare, este concluzia formulată de Radu 
MUSTĂŢEA, Director General ASTRA-UNIQA.
	 Fenomenul pătrunderii operatorilor internaţionali 
a fost favorizat şi de impunerea unor cerinţe mai stricte cu 
privire la indicatorii de stabilitate financiară, direcţie în care 
a şi produs efecte importante. În perioada 1997 – 1999, din 
cauza cadrului legislativ depăşit, numeroase societăţi s-au 
lansat în domeniul asigurărilor, avantajate de cerinţele de 
capital reduse, care se situau mult sub limita minimă a capi-
talului social la nivel mondial. Noile limite minime ale capi-
talului social (n.r., impuse de modificarea legislaţiei), a rezer
velor tehnice, precum şi alte prevederi în domeniu au forţat 
unele companii mai mici să fuzioneze, să caute investitori pen-
tru o eventuală preluare, pentru a se putea conforma cerinţelor 
legislative, respectiv pentru a putea îndeplini prima condiţie 
necesară, dar nu şi suficientă pentru a exista pe piaţă, observă 
Mihai TECĂU. Cu aport din exterior sau nu, este evident că 
toate companiile au înregistrat creşteri substanţiale de capital 
social atât pentru a se conforma cerinţelor legislative, cât şi 
pentru consolidarea puterii financiare (Radu MUSTĂŢEA). Cu 
toate acestea, comparativ cu pieţele occidentale, piaţa din 
România este subcapitalizată, apreciază Fănel PLOPEANU. 
Una dintre explicaţiile acestei situaţii rezidă şi în faptul că, 
în majoritatea cazurilor, capitalul social al societăţilor de asi
gurare a fost majorat ca urmare a noilor impuneri legislative, 
şi mai puţin proporţional cu dezvoltarea afacerii (Mihai 
TECĂU), ceea ce întăreşte opinia exprimată de Florina VIZIN
TEANU, potrivit căreia Comisia de Supraveghere a Asigurărilor 
a avut un rol important în cristalizarea şi consolidarea pieţei.
	 Ne-a interesat, firesc, să aflăm în ce măsură cali-
tatea serviciilor şi produsele oferite de companiile româneşti 
de asigurări răspund nevoilor pieţei. Produsele de asigurare 
au devenit tot mai sofisticate, evoluând practic în paralel cu 
creşterea gradului de informare, a interesului consumatorilor 

pentru asigurări şi acoperind cele mai variate nevoi. În acest 
moment, produsele de asigurare oferite de piaţa românească 
sunt comparabile, din punct de vedere calitativ, cu cele din 
spaţiul european, susţine Florina VIZINTEANU. Cât despre 
serviciile oferite, calitatea acestora a crescut şi ea gradual, 
proporţional cu creşterea competiţiei, cu specializarea opera-
torilor pe diferite tipuri de riscuri, din nevoia de atragere şi îm
bunătăţire a portofoliului de clienţi, apreciază Mihai TECĂU. 

Ţară, ţară, vrem ostaşi
	 În tot acest proces, resursele umane au reprezen-
tat un “capital” esenţial, în a cărui creştere asigurătorii au 
investit poate tot atât de mult cât şi în creşterea capitalului 
social. Companiile de asigurare au conştientizat necesitatea 
instruirii şi perfecţionării capitalului uman, aşa încât s-au 
creat departamente de training care pregătesc o forţă de vân-
zare competitivă şi puternică. Cu toate acestea, resursele 
umane ale companiilor de asigurare se află mult sub nivelul 
necesarului pieţei, este de părere Radu MUSTĂŢEA. Într-o 
notă optimistă, Timo Van VOORDEN afirmă chiar că profe-
sionalismul în domeniul asigurărilor a crescut în raport cu alte 
ţări din Europa Centrală şi de Est. De altfel, experienţa creşte 
direct proporţional cu evoluţia pieţei asigurărilor. În prezent 
însă, piaţa resurselor umane este supraîncălzită şi piaţa 
asigurărilor se confruntă cu aceeaşi problemă. Suntem în cău
tare de specialişti şi investim mult în pachetul motivaţional. 
	 Criza de personal calificat pare să fie unul dintre 
“subiectele zilei” şi în asigurări, ca şi în alte industrii. Poate 
şi pentru că, printre specializările disponibile în învăţământul 
universitar economic, asigurările nu şi-au găsit până în 
prezent un loc propriu, cu o programă de studiu strict 
individualizată şi care să servească noile specialităţi cerute 
de industrie, absolvenţii pregătiţi temeinic pentru acest 
domeniu nu sunt deloc numeroşi şi, mai ales, nu sunt încă 
tentaţi să se îndrepte către el. La noi în societate, peste 75% 
dintre angajaţi au studii superioare, comentează Fănel PLO-
PEANU, dar se simte în continuare lipsa de personal speciali-
zat pe asigurări. Personal, consider că este o piaţă de nişă 
pentru forţa de muncă.

Mihai TECĂU
Preşedinte
BCR Asigurări

> Concurenţa crescută, în condiţiile integrării în 
Uniunea Europeană, va genera o serie de provocări 
precum nevoia crescută de capitalizare, elaborarea 
şi aplicarea unui proces adecvat de management 
al riscului, recrutarea şi specializarea personalului 
pentru a oferi servicii cât mai complete clienţilor

Karina ROŞU
CEO
AON România

> În pieţele ma
ture, brokerii de asigurări generează 
peste 70% din volumul de prime. În 
România, piaţa de brokeraj realizează 
acum circa 20% din acest volum. 
Diferenţa? Eu o numesc Potenţial.
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O breaslă în afirmare
	 Nu se poate vorbi de dezvoltarea pieţei asigu
rărilor ignorând formarea unei bresle al cărei rol devine pe 
an ce trece tot mai important: brokerii de asigurări. Cu atât 
mai mult cu cât, înainte de anul 2000, existenţa ei a fost 
complet ignorată de legislaţia română în domeniu, iar în 
ceea ce priveşte meseria de “broker de asigurări”, statutul 
acesteia a fost clarificat abia în ultimii ani.
	 Dacă brokerii înşişi numesc această perioadă un 
deceniu de definire şi naştere a unei profesii (Karina ROŞU), 
considerându-se încă la începutul unui complex parcurs de 
dezvoltare, este demn de remarcat că nu puţini sunt asi
gurătorii care consideră că piaţa de brokeraj a cunoscut o 
creştere semnificativă.  Delimitarea clară între  brokerii profe
sionişti şi cei oportunişti (Timo Van VOORDEN), apariţia unor 
brokeri profesionişti şi activi de reasigurare (Radu MUSTĂŢEA), 
crearea UNSICAR, cu un impact pozitiv asupra eticii profesion-
ale şi deontologice a brokerilor de asigurări (Iulian DUMITRU), 
sunt progresele pe care reprezentanţii companiilor de 
asigurări au ţinut să le remarce în mod special.
	 Ce spun chiar brokerii? Partea bună din evoluţie o 
reprezintă apariţia unor jucători de top pe piaţă care au impus 
un ritm şi o competiţie corectă, aducând cu ei epoca modernă 
a asigurărilor. Legislaţia a făcut şi ea progrese, aducând clari-
tate şi siguranţă. Piaţa de brokeraj s-a dezvoltat plecând de la 
ideea de intermediere şi reuşind, la nivelul anului 2007, să se 
impună şi la capitolul consultanţă de risk management, este 
de părere Ovidiu DEMETRESCU, Managing Director, 
LONDON Brokers.  Nu putem însă trece sub tăcere un 
fenomen a cărui dezvoltare, favorizată sau chiar “forţată” de 
prevederile Legii nr. 32/2000, a căpătat o amploare 
nemaîntânită pe alte pieţe europene : apariţia brokerilor “in 
house” aparţinând băncilor sau societăţilor de creditare 
nebancare şi care au ajuns să domine grupul liderilor din piaţa 
de brokeraj (Mihai TECĂU). Ca urmare, aşa cum apreciază 
Gheorghe GRAD, Director General SRBA, componenta bro-
keraj din piaţa de asigurări a avut, din păcate, o dezvoltare 
reală foarte modestă, în ciuda numărului foarte mare de 
societăţi de brokeraj înfiinţate până în prezent. Spun dez-
voltare reală, deoarece brokeraj real este numai ceea ce 
rămâne după eliminarea “brokerajului” efectuat de către 
societăţile captive pe lângă bănci şi societăţi de leasing, şi 
acesta nu reprezintă, în estimarea mea, mai mult de 10% din 
total piaţă. Despre “brokerajul real” ne vorbeşte şi Cristian 
FUGACIU, Director General MARSH Romania: Brokerii de suc-
ces vor fi aceia care vor avea o abordare consultativă. 
Consultanţa de risc va juca şi joacă deja un rol important, sim-
pla încheiere a unor poliţe  de asigurare pentru clienţii corpo-
rate, în afara unui program integrat de risk management, nu 
este de dorit.  Mai este încă de lucrat la pregătirea profesională 
a brokerilor, pentru că lipsa specialiştilor şi a unei mentalităţi 
pro-client corespunzătoare conduce uneori la servicii de slabă 
calitate.
	 Chiar dacă această anomalie nu şi-ar fi făcut 
apariţia, determinând o ierarhie a pieţei de brokeraj care 
pune în valoare mai degrabă activitatea de intermediere 
decât pe cea propriu-zisă de brokeraj, activitatea brokerilor 
ar fi fost, oricum, dominată de serviciile îndreptate spre 
clasele de asigurări auto, dat fiind structura de portofoliu a 
pieţei, în general. Diferenţa, deloc lipsită de importanţă, ar 
fi constat în împărţirea unei cote mult mai mari a portofo-
liului auto către societăţile independente, conferindu-le 
acestora un plus de putere financiară ce ar fi putut folosi 
consolidării acelei zone de activitate denumită de respon
denţii citaţi ca fiind cea de „brokeraj real”. În condiţiile actu-
ale însă, companiile independente se confruntă cu o situaţie 
cu totul „originală”, în care, aşa cum aprecia recent Antonio 

SOUVANNASOUCK, Managing Partner ASIGEST, adevărata 
concurenţă pentru un broker român nu sunt ceilalţi brokeri, 
deşi numeroşi, ci companiile de leasing şi băncile. Nu cred că 
altundeva în lume liderul unei pieţe de brokeraj este un broker 
captiv. Legislaţia permite însă companiilor de leasing să 
impună clienţilor lor brokerul captiv şi, implicit, alegerea 
asigurătorilor. Nu este de mirare că una dintre cele mai mari 
dorinţe ale companiilor de brokeraj independente este ca 
această concurenţă neloială să nu mai existe (Antonio SOU-
VANNASOUCK).

Bătăliile maturizării
	 Căile dezvoltării urmate de piaţa asigurărilor n-au 
traversat numai vâlcele înflorite. Nu de puţine ori maturiza-
rea s-a dovedit un proces dificil şi, pe alocuri, chiar dureros. 
Au existat şi victime. Important rămâne însă că fiecare difi-
cultate a generat, în final, soluţii mai solide pentru viitor. Iată 
care au fost, în opinia partenerilor noştri de dialog, cele mai 
dificile momente traversate de piaţa asigurărilor din Româ-
nia în deceniul la care ne referim.
	 Dificultăţile începutului, generate în special de 
mediul economic volatil, sunt menţionate constant. Florina 
VIZINTEANU este de părere că cea mai grea perioadă a fost 
cea a anilor 1997–2001, marcată de problemele din sistemul 
financiar românesc (scandalurile legate de Banca Populară 
Română, Banca Internaţională a Religiilor, FNI), care au gene
rat neîncrederea populaţiei. De asemenea, ratele ridicate ale 

Radu MUSTĂŢEA
Director General
ASTRA-UNIQA

> Falimentul companiilor 
GRUP AS şi METROPOL a 
reprezentat momentul decisiv 
în conştientizarea importan
ţei acţiunilor fiecăreia dintre 
companiile de asigurare pentru stabilitatea 
financiară a pieţei şi pentru câştigarea încrederii 
publicului în ceea ce priveşte fenomenul asigurărilor 
în România de azi

Florina VIZINTEANU
Preşedinte

BCR Asigurări de Viaţă

> Deschiderea generată de 
intrarea în UE şi reformarea 

sistemului de pensii vor angrena o dezvoltare mai 
rapidă a companiilor de brokeraj

Piaţa Asigurărilor
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inflaţiei, fluctuaţia şomajului şi creşterile constante ale 
preţurilor la produsele de bază au avut un impact negativ asu-
pra pieţei asigurărilor, în special asupra asigurărilor de viaţă, 
care implică angajamente pe termen lung. Totuşi, efectul 
negativ a fost unul de moment, piaţa de profil făcând faţă 
problemelor. În plus, adaugă în acelaşi sens Fănel PLOPEANU, 
în acea perioadă piaţa asigurărilor nu era reglementată sufi-
cient. 
	 Dacă lipsa de reglementare a constituit o pro
blemă, nici conformitatea cu prevederile Legii nr. 32/2000 
nu a fost un proces lipsit de dificultăţi. Majoritatea societăţilor 
au depus eforturi susţinute pentru adaptarea normelor in-
terne, sistemelor informatice de evidenţă, produselor etc. la 
cerinţele noii legislaţii în domeniu, apreciază Iulian DUMITRU 
şi, aşa cum subliniază Dumitru Mugurel CERĂCEANU, însăşi 
schimbarea caracterului acţionariatului, prin trecerea inte
grală de la proprietatea de stat la cea privată, a constituit un 
moment dificil.
	 Lipsită, în general, de evenimente dramatice de 
notorietate, istoria recentă a industriei asigurărilor a cunos
cut totuşi falimentul unor societăţi de asigurare, unele dintre 
ele ocupând, de-a lungul anilor, poziţii onorabile în clasamen-
tul primilor 10 operatori. Dar, în contextul unei pieţe tinere şi 
în formare, aşa cum era şi cea românească cu câţiva ani în 
urmă, experienţe ca acestea reprezintă şi lecţii de pe urma 
cărora se pot trage învăţăminte (Mihai TECĂU). Dintre aceste 
lecţii, cea oferită de falimentul GRUP AS şi METROPOL a fost 
una dintre cele mai dure, concretizându-se în preluarea 

obligaţiilor de plată pentru Carte Verde de către celelalte com-
panii de asigurare din piaţă. Acela a fost momentul decisiv în 
conştientizarea importanţei acţiunilor fiecăreia dintre compa-
niile de asigurare pentru stabilitatea financiară a pieţei de 
asigurări şi pentru câştigarea încrederii publicului în ceea ce 
priveşte fenomenul asigurărilor în România de azi, apreciază 
Radu MUSTĂŢEA.
	 Nici ultimii ani nu au fost lipsiţi de dificultăţi. Anul 
trecut a fost unul dificil din două motive. Unul, şi cel mai im-
portant, a fost rata ridicată a daunelor pe segmentul domi-
nant de asigurări auto, care a redus orice urmă de profit pe 
acest segment. Celălalt motiv a fost plasarea unor asigurători 
sub atenta supraveghere a CSA. O supraveghere strictă nu este 
un lucru rău, pentru că poate influenţa în bine nivelul de încre-
dere a populaţiei în ceea priveşte domeniul asigurărilor, însă 
dacă se înregistrează o serie de decizii cu caracter special pe 
parcursul unui an de zile, imaginea pieţei asigurărilor este, im-
plicit, defavorizată, explică Timo Van VOORDEN.
	 Cât despre piaţa de brokeraj, opinia exprimată de 
Ovidiu DEMETRESCU reprezintă o sinteză grăitoare: Nu a 
existat, practic, un moment dificil. Fiecare pas în remodelare a 
fost unul greu, însă de fiecare dată s-a atins rezultatul dorit. Cel 
mai important lucru îl reprezintă faptul că s-a renunţat la apli-
carea unor tehnici hibride şi s-a apelat foarte mult la experienţa 
pieţei continentale şi a celei londoneze în sfera serviciilor de 
brokeraj, obţinându-se astfel calitate şi continuitate.

	 Ca toţi antreprenorii de succes, asigurătorii ro
mâni din generaţia formatorilor de piaţă sunt esenţialmente 
optimişti. Privind în urmă cu realism, însumând plusurile cu 
minusurile, ei ştiu că cel mai important este să-ţi asumi 
greşelile şi lecţiile trecutului, folosindu-le pentru a construi 
un viitor în al cărui succes trebuie să-ţi păstrezi credinţa 
neştirbită. De aceea, vom încheia sinteza noastră cu opinia 
exprimată de Gheorghe GRAD: Cel mai dificil moment a fost 
însăşi crearea pieţei de asigurări şi acest deceniu a reuşit cu 
succes să facă acest lucru, deci greul a trecut. Am avut şi fali-
mente, am avut şi majorări importante de capital, care au 
forţat nervii acţionarilor, am avut şi presiunea Uniunii Euro-
pene pentru crearea bazei de date CEDAM, am avut şi preţuri 
impuse de CSA … Acum, în sfârşit, suntem “liberi” şi avem o 
piaţă în adevăratul sens al cuvântului. Trebuie doar să o 
gestionăm cu grijă, cu prudenţă, cu responsabilitate şi cu res
pect deplin faţă de asigurat, întrucât existenţa noastră, a tutu-
ror operatorilor din această piaţă se datorează lor, asiguraţilor 
noştri.

Ovidiu DEMETRESCU
Managing Director 

LONDON Brokers

> Deşi legislaţia este destul de 
clară şi ne ajută, în activitatea 
de zi cu zi avem încă pro
bleme în ceea ce priveşte 
mentalitatea clientului şi 

o competiţie prost înţeleasă şi greşit aplicată cu 
reţelele de vânzare ale societăţilor de asigurări

Piaţa Asigurărilor

Timo Van VOORDEN
CEO
INTERAMERICAN

>Intrarea
României în UE va 
aduce noi regle
mentări privind 
procedurile de 
control intern şi solvabilitate, ceea ce 
va duce la consolidarea companiilor 
mari, în timp ce companiile mici vor 
dispărea 

Iulian DUMITRU
Director General

UNITA

> Tot mai multe companii 
au înţeles că numai prin 
creşterea calităţii serviciilor 
şi a stabilităţii financiare 

vor putea să-şi menţină clienţii, lucru la care cu 
siguranţă au contribuit şi brokerii, care reprezintă 
clienţii în relaţia cu asigurătorii
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Interviu

Angela TONCESCU
Preşedinte, Comisia de Supraveghere a Asigurărilor

PRIMM: A trecut aproape un an de la numirea dumnea­
voastră la conducerea Comisiei de Supraveghere a Asigu­
rărilor. Ce a însemnat acest an pentru instituţia pe care o 
conduceţi?

Angela TONCESCU: Acest an a însemnat un ritm susţinut 
de lucru şi o perioadă în care a fost necesar ca atenţia 
noastră să se îndrepte atât spre eficientizarea organizării şi 
procedurilor de lucru interne, cât şi spre soluţionarea, sub 
constrângerea timpului, a tuturor problemelor din do-
meniul asigurărilor auto, ştiut fiind faptul că înainte de 
aderare acest capitol a fost semnalat cu steguleţ galben de 
către Comisia Europeană. Prin acţiunile şi măsurile luate, 
am depăşit acele momente cu succes.
	 În paralel, au fost iniţiate o serie de acţiuni menite 
să contribuie la dezvoltarea pieţei de asigurări şi la creşterea 
încrederii publicului în aceasta, acţiuni care vizează mai 
multe planuri, precum perfecţionarea şi completarea ca
drului de reglementare, întărirea supravegherii prudenţiale 
pe care o exercităm asupra societăţilor şi brokerilor de asi
gurare, elaborarea legislaţiei care să permită înregistrarea 
şi verificarea agenţilor de asigurare, creşterea gradului de 
calificare profesională a pieţei şi a personalului CSA.
	 Integrarea României în Uniunea Europeană a 
adus totodată noi responsabilităţi pentru Comisia de Su-
praveghere a Asigurărilor legate atât de implicarea în ela
borarea legislaţiei la nivel european, care ulterior va trebui 
să fie preluată în legislaţia naţională, precum şi de reprezen-
tarea ţării noastre, pe probleme de asigurări, în toate orga
nismele europene. În acest context, ne dorim ca autoritatea 
noastră de supraveghere să devină o instituţie cu un stan
dard ridicat de profesionalism şi, totodată, un partener 
credibil în spaţiul european, acesta reprezentând de altfel 
şi proiecţia Strategiei CSA pentru perioada 2007 - 2011, pe 
care am adoptat-o recent. 
	 Suntem convinşi de faptul că, pentru a atinge 
acest nivel, este nevoie ca relaţiile de colaborare dintre 
Comisia de Supraveghere a Asigurărilor şi reprezentanţii 
industriei de asigurări să funcţioneze în cei mai buni para-
metri, drept pentru care creşterea calităţii şi a frecvenţei 

consultărilor cu aceştia a constituit şi va continua să consti-
tuie un alt aspect deosebit de important pentru noi. Sperăm 
că piaţa percepe această creştere a transparenţei şi a dia-
logului şi că apreciază deja eforturile pe care conducerea 
Comisiei de Supraveghere a Asigurărilor le depune în acest 
sens. 

PRIMM: Cum apreciaţi evoluţia pieţei asigurărilor din 
România în ultimul deceniu, atât ca volum de afaceri, cât şi 
din perspectiva gradului de maturizare şi calităţii produselor 
şi serviciilor?
A.T.: Consider că putem identifica cel puţin trei etape de 
dezvoltare a pieţei, primele două fiind clar delimitate de 
intrarea în vigoare a Legii nr.32/2000 şi înfiinţarea Comisiei 
de Supraveghere a Asigurărilor. În prima etapă, s-a produs 
crearea şi dezvoltarea pieţei concurenţiale, prin apariţia pe 
piaţa românească a numeroase companii, multe de renume 
pe plan european. A doua etapă a însemnat o consolidare 
a pieţei şi perfecţionarea cadrului de reglementare primar 
şi secundar, mai ales în contextul în care, din 2002, au în-
ceput pregătirile, în domeniul asigurărilor, în vederea 
aderării României la Uniunea Europeană. A treia etapă are 
o dată recentă de începere, în care suntem convinşi că va 
trebui să demonstrăm că suntem într-adevăr europeni. În 
tot acest timp, piaţa de asigurări a crescut ca volum de afa
ceri, de cele mai multe ori în ritmuri superioare celor înre
gistrate de alte sectoare ale economiei naţionale, fapt care 
demonstrează totodată că şi încrederea publicului în indus-
tria asigurărilor a urmat aceeşi tendinţă.

PRIMM: Care consideraţi că a fost cel mai dificil moment 
traversat de piaţa românească a asigurărilor în ultimul de­
ceniu?
A.T.: Cred că momente oarecum mai dificile au fost par-
curse în perioada când a avut loc reautorizarea societăţilor 
de asigurare, adică în 2001, şi ulterior când au fost parcurse 
etapele de majorare a capitalului social minim cerut. Toate 
aceste măsuri au făcut însă parte din procesul de pregătire 
pentru aderarea la Uniunea Europeană şi au fost menite să 
diminueze impactul acestui moment. De altfel, realitatea 
de astăzi ne demonstrează faptul că măsurile luate au fost 
oportune şi, mai mult decât atât, absolut necesare.

PRIMM: Cum aţi caracteriza piaţa românească de asigurări 
în acest moment, din punct de vedere al maturităţii, 
potenţialului, calităţii operatorilor şi a produselor...? 

A.T.: Putem vorbi despre o piaţă aşezată, puternic con
curenţială, cu reguli de funcţionare care, deşi perfectibile, 
acoperă cele mai importante aspecte care să permită exer-

> Suntem convinşi că este nevoie ca relaţiile de colaborare dintre 
Comisia de Supraveghere a Asigurărilor şi reprezentanţii industriei
de asigurări să funcţioneze în cei mai buni parametri, drept pentru 

care creşterea calităţii şi a frecvenţei consultărilor cu aceştia a 
constituit şi va continua să constituie un alt aspect deosebit de 

important pentru noi

> Împlinirea unui an de la numirea sa în funcţie poate fi un moment propice pentru a evalua schimbările aduse de noul 
Preşedinte al Comisiei de Supraveghere a Asigurărilor, atât în ceea ce priveşte dezvoltarea instituţională a arbitrului pieţei de 
asigurări, cât şi în relaţia cu operatorii. Despre continuitate şi schimbare, realizările sau dilemele prezentului şi planurile de 
viitor, într-un...

Interviu cu...
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Interviu

> Trebuie conştientizat faptul că, 
după 1 ianuarie 2007, România 
este în concurenţă directă cu piaţa 
asigurărilor din celelalte state 
membre UE, din punct de vedere al 
performanţelor economice şi 
instituţionale.



12 Anul IX  - Numărul 3/2007     48

Interviu

citarea unei supravegheri prudenţiale eficiente. Dacă mă 
gândesc însă la potenţialul asigurabil şi care este destul de 
mare, apreciez că nu putem vorbi încă despre o piaţă 
matură. În ceea ce priveşte calitatea operatorilor şi a pro
duselor, putem spune că întotdeauna este loc de mai bine, 
şi în acest sens se înscriu şi măsurile pe care Comisia de 
Supraveghere a Asigurărilor le va lua în scopul creşterii 
gradului de calificare profesională şi a gradului de protejare 
a intereselor asiguraţilor.

PRIMM: Referindu-ne la perspectiva apropiată, care 
consideraţi a fi principalele tendinţe care se vor dezvolta în 
următorii ani în piaţa asigurărilor? Schimbări cu privire la 
modul de operare al asigurătorilor, noi intrări pe piaţă, 
interacţiunea cu alte pieţe financiare etc.
A.T.: Trebuie conştientizat faptul că, după 1 ianuarie 2007, 
România este în concurenţă directă cu piaţa asigurărilor din 
celelalte state membre UE, din punct de vedere al per
formanţelor economice şi instituţionale. Potenţialul asi
gurabil din România va conduce la o creştere a activităţii 
asigurătorilor deja prezenţi, dar şi la atragerea interesului a 
noi investitori. Trebuie avut în vedere faptul că, la fel ca în 
orice sector al pieţei financiare, activitatea trebuie să fie 
bine gestionată şi să poată fi susţinută numai cu impor-
tante resurse financiare, astfel încât riscurile asumate, evi-
dent din ce în ce mai mari, să aibă în contrapartidă un 
capital suficient.
	 De aceea, este foarte posibil să asistăm în con-
tinuare la preluări de companii, la infuzii noi de capital şi 
schimbări în clasamentul societăţilor de asigurare, dar şi al 
brokerilor. 
	 Interacţiunea cu alte sectoare ale pieţei financiare 
va creşte, în mod firesc, în măsura în care va creşte cererea 
de produse din ce în ce mai sofisticate.

PRIMM: Cum apreciaţi nivelul de dezvoltare a activităţii de 
brokeraj în asigurări? Ce tendinţe credeţi că se vor mani­
festa în viitor, în acest domeniu?
A.T.: Cred că rolul brokerilor va creşte tot mai mult, mai ales 
în condiţiile deschiderii graniţelor pentru libera circulaţie a 
serviciilor. În numai patru luni, câte au trecut de la aderare, 
când a avut loc această deschidere, Comisia de Suprave
ghere a Asigurărilor a primit 66 de notificări despre intenţia 
de a desfăşura activitate de asigurare pe teritoriul României 
din partea unor asigurători provenind din 12 state membre 
ale Uniunii Europene. Cele mai multe notificări au fost pri
mite de la societăţi din ţări cu tradiţie în asigurări, dar cu 
pieţe relativ saturate, aş putea spune, precum Marea 
Britanie, Franţa, Austria şi Germania. Toate acestea vor avea 
nevoie de reprezentare pe teritoriul României, altfel nu vor 
avea succes, dacă într-adevăr vor să acceseze piaţa româ
nească.

PRIMM: Racordarea la practicile şi la legislaţia europeană 
în toate aspectele vieţii economice din România se va 
răsfrânge şi asupra dezvoltării pieţei asigurărilor. Credeţi 

că în următorii ani vom asista la o scădere a ponderii 
asigurărilor auto în favoarea altor clase de asigurări (de ex., 
asigurări property, de răspundere civilă generală şi/sau 
profesională, de sănătate etc.)?
A.T.: Datele pe care le deţinem ne confirmă faptul că auto-
vehiculele rămân cele mai „de preţ” bunuri ale românilor, 
astfel că, din păcate, cel puţin pe termen mediu, nu cred că 
vom asista la o scădere consistentă a ponderii asigurărilor 
auto.
	 Sigur, ne aşteptăm la o dezvoltare a altor linii de 
business, precum asigurările de sănătate, asigurările de 
viaţă tradiţionale şi cele legate de fonduri de investiţii, pre-
cum şi asigurările de pierderi financiare şi cele de răspundere 
civilă generală, dar este puţin probabil ca ponderea aces-
tora să devină atât de mare încât să o devanseze pe cea a 
asigurărilor auto.

PRIMM: Care sunt priorităţile CSA în perioada următoare, 
atât din punct de vedere al supravegherii, cât şi punct de 
vedere al dezvoltării instituţionale?
A.T.: Aşa cum se arată şi în Strategia CSA pentru perioada 
2007 - 2011, pe care am adoptat-o recent, obiectivul ge
neral constă în consolidarea şi dezvoltarea pieţei asigurărilor 
din România, precum şi în creşterea rolului Comisiei de Su-
praveghere a Asigurărilor pe plan naţional şi european, prin 
valorificarea maximă a calităţii României de stat membru al 
Uniunii Europene.
	 Pentru atingerea acestui deziderat, au fost sta-
bilite o serie de obiective strategice, dintre care aş vrea să 
menţionez prioritatea schimbării filozofiei de suprave
ghere, ca o etapă premergătoare absolut necesară imple
mentării viitorului regim de solvabilitate Solvency II. 
	 Prioritatea acestui obiectiv apare în contextul în 
care, în data de 10 iulie a.c., Comisia Europeană va adopta 
textul Directivei cadru Solvency II şi, potrivit calendarului 
pe care şi l-a propus, aplicarea efectivă a prevederilor aces-
teia se va face începând cu anul 2012. 
	 Având în vedere amplitudinea schimbărilor pe 
care noul regim de solvabilitate le va impune în plan 
legislativ, organizaţional şi profesional, el va putea fi aplicat 
numai printr-o cooperare foarte bună între CSA şi asigură
tori prin stabilirea unui calendar de acţiuni pentru 
înţelegerea şi asimilarea corectă şi unitară a tuturor mo
dificărilor necesare. CSA a iniţiat deja o serie de acţiuni şi 
programe de pregătire profesională, în acest sens, şi ne-am 
propus ca ele să continue pe parcursul următorilor ani.
	 Fiind stat membru al Uniunii Europene, vom avea, 
totodată, obligaţia de a continua transpunerea şi imple-
mentarea legislaţiei europene. Alte obiective vizează:
- dezvoltarea unui dialog sistematic cu autorităţile şi in
stituţiile din România ale căror acţiuni pot avea incidenţe 
asupra pieţei asigurărilor, în vederea transferului practicilor 
performante în implementarea politicilor comunitare;
- dezvoltarea instrumentelor de supraveghere prudenţială 
şi control ale Comisiei de Supraveghere a Asigurarilor;
- dezvoltarea şi menţinerea unui dialog activ între su-
praveghetor şi reprezentanţii pieţei asigurărilor, în vederea 
abordării unitare a problemelor comune, inclusiv a noului 
concept Solvency II;
- participarea activă şi eficientă la elaborarea şi implemen-
tarea legislaţiei Uniunii  Europene;
- intensificarea cooperării cu autorităţile de supraveghere 
similare din statele membre ale Uniunii Europene, precum 
şi cu alte instituţii recunoscute pe plan mondial pentru 
expertiza în domeniu şi, nu în ultimul rând, creşterea 
acţiunilor şi, implicit, a vizibilităţii CSA  în plan intern, cât şi 
internaţional.
� Daniela GHEŢU

> Cred că rolul brokerilor va creşte tot mai mult, mai ales în condiţiile 
deschiderii graniţelor pentru libera circulaţie a serviciilor. Toate 

companiile care au notificat intenţia de a opera pe piaţa românească 
de asigurări vor avea nevoie de reprezentare pe teritoriul României, 

altfel nu vor avea succes, dacă într-adevăr vor să acceseze piaţa 
românească.
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Piaţa Asigurărilor

Un eveniment

> Asigurările de sănătate au cunoscut, în 2006, cea mai accelerată 
creştere din piaţa de profil, volumul subscrierilor pe acest segment 
majorându-se cu 208%.
Totuşi, lipsa unui cadru legislativ adecvat, în special în ceea ce priveşte 
normele de aplicare, a reprezentat o frână în calea dezvoltării sistemului 
asigurărilor voluntare de sănătate.

Asigurările de Sănătate

Interese 
convergente 
	 Asigurările de sănătate... Un 
subiect destul de puţin dezbătut în 
România, aflat până în acest moment 
într-o oarecare penumbră, a reuşit, în 
ultima perioadă, să atragă atenţia tu-
turor jucătorilor de pe piaţă. Asigură
tori, brokeri, furnizori de servicii medi-
cale - toţi au observat un potenţial 
impresionant al acestui segment în 
România.  În acest context, pe data de 
19 aprilie a.c., s-a desfăşurat Conferinţa 
Naţională a Asigurărilor de Sănătate, 
un eveniment organizat de Media 
XPRIMM, care a oferit reprezentanţilor 
companiilor implicate în acest do-
meniu, aflat în plină ascensiune, ocazia 
de a pune în lumină principalele pro
bleme existente/viitoare, precum şi 
posibilele căi de rezolvare a acestora.

	 Estimările specialiştilor refe
ritoare la piaţa asigurărilor private de 
sănătate s-au dovedit foarte optimiste, 
prefigurând o posibilă creştere a sub-
scrierilor până în anul 2010, la nivelul 
de 150 mil. euro, în condiţiile în care, în 
2006, aceasta s-a situat la doar 10 mil. 
euro. Previziunile au fost întărite de 
afirmaţiile lui Mircea IFRIM, Preşedin
tele Comisiei pentru Sănătate şi Fami-
lie din Camera Deputaţilor: În domeniul 
sănătăţii, ne aflăm pe drumul cel bun, 
bugetul alocat sistemului de sănătate 
înregistrând cea mai mare creştere. 
Dacă populaţia nu va simţi un plus în 
următoarele luni, referitor la serviciile 
medicale oferite, este vina noastră pen-
tru că nu am reuşit să gestionăm eficient 
fondurile existente.

	 Pachetul legislativ actual, deşi 
necesită unele îmbunătăţiri, permite in-
troducerea sistemului asigurărilor pri-
vate de sănătate, premisele fiind favora-
bile creşterii estimate a acestui segment, 
a adăugat oficialul citat.

În interesul calităţii
	 În primul rând, sistemul sănă
tăţii are nevoie atât de o mutaţie la 
nivelul conştiinţei, cât şi în ceea ce pri
veşte puterea de cumpărare. În ultimii 
trei ani, puterea de cumpărare a avut o 
dinamică pozitivă, fie că este vorba de 
angajatori, fie de angajaţi, a declarat 
Sorin OPRESCU, Preşedinte al Colegiu-
lui Medicilor din Bucureşti şi Vicepreşe
dintele Comisiei pentru Sănătate din 
Senat, cu ocazia Conferinţei Naţionale 
a Asigurărilor de Sănătate.
	 Noi depunem eforturi susţi
nute să refacem acest sistem, pentru ca 
populaţia să beneficieze de servicii me
dicale de calitate. Este în interesul nos-
tru, al tuturor, să producem decompre
siunea bugetului CAS, care s-a realizat 
până acum prin retragerea statului din 
programele de sănătate, de asistenţă de 
urgenţă şi din domeniul bolilor psihi
atrice şi, de asemenea, să stabilim, în 
sfârşit, pachetul de bază pe care îl pro
mitem de atâta timp, a adăugat Sorin 
OPRESCU. Condiţiile ca sistemul sanitar 
să funcţioneze corespunzător se consti-
tuie din corelarea acţiunilor cu bugetul 
CAS, descentralizare, reformă, acorda
rea de către stat a atenţiei necesare 
planului naţional de lucru, cât şi din 
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Parteneri Media



15MAI 2007

Gabriel IONESCU
Preşedinte HR Club

> Piaţa europeană de 
specialitate creşte, în 
fiecare an, de două -trei 
ori mai repede decât 
PIB-ul. Ne aşteptăm la 
o situaţie similară în România

Piaţa Asigurărilor

repartizarea integrală a fondurilor în 
sistem, a concluzionat Preşedintele Co-
legiului Medicilor din Bucureşti.

Se poate, dar nu va fi uşor ...
	 În acelaşi timp, Sorina NICU-
LESCU, Director General SIGNAL Iduna 
Services, consideră: Subscrierile pe seg-
mentul asigurărilor de sănătate au atins, 
în 2006, 10 mil. euro, ceea ce înseamnă 
foarte mult dacă ne raportăm la valorile 
infime din anii trecuţi... Totuşi, trebuie să 
fim conştienţi că această producţie în
seamnă doar 0,60% din totalul pieţei 
asigurărilor şi circa 0,75% din clasa 
asigurărilor generale.
	 Pentru a putea să ajungem la 
cele 50 mil. euro prime subscrise anuale 
anticipate cu câţiva ani în urmă sau la 
cele 150 mil. euro pe care le anticipăm 
acum, pentru anul 2010, ar trebui ca 
piaţa asigurărilor de sănătate să cu
noască un ritm anual de creştere de 
aproximativ 80-90%, ceea ce nu este im-
posibil, dar va fi destul de dificil, a 
adăugat Sorina NICULESCU.

Fiscalitatea reduce optimismul
	 Faptul că actualele condiţii 
de deductibilitate fiscală, stabilită în 
limita a 200 euro, nu stimulează în

deajuns corporaţiile să achiziţioneze 
asigurări de sănătate pentru angajaţi, 
ar putea clătina serios optimismul care 
încarcă aceste prognoze.
	 Dacă o companie achiziţio
nează un produs de asigurare voluntară 
de sănătate de 30 euro pe lună pentru 
un angajat, cheltuiala anuală per anga-
jat se cifrează la 360 euro. Având în ve-
dere că asigurarea de sănătate se înscrie 
în categoria veniturilor, conform art.343 
alin(1) din Legea nr. 95/2006, aceasta se 
impozitează cu aproximativ 80%, ceea 
ce mai adună o cheltuială anuală per 
angajat de 290 euro. Cheltuiala totală 
ajunge deci la 650 euro per angajat, din 
care se deduce suma de 200 euro, avan-
tajul net al companiei respective fiind de 
doar 32 euro, adică 16% din cei 200 euro 
deduşi, a exemplificat Mircea OPRES-
CU, Health Departament Manager, IN-
TERAMERICAN România.
	 Oficialul a prezentat în cadrul 
evenimentului două soluţii: Fie se re
nunţă la asimilarea primei de asigurare 
de sănătate venitului salarial, care nu se 
mai impozitează şi, în acest caz, se 
menţine limita de deductibilitate la 200 
euro, fie continuăm să asimilăm prima 
venitului salarial, impozitând-o, dar, în 
acest caz, contribuţiile trebuie să benefi-
cieze de deductibilitate integrală.

Dan CONSTANTINESCU
Membru în Consiliul CSA

> Este bine că există 
o lege; este mai pu
ţin bine că ea are 
o serie de imper
fecţiuni - mai ales 

cele referitoare la deductibilitate şi la 
legătura dintre asigurările complemen
tare-suplimentare şi cele substitutive

> Mircea IFRIM, Preşedinte, Comisia pentru Sănătate şi Familie, Camera Deputaţilor; Sorin OPRESCU, Preşedinte, Colegiul Medicilor din Bucureşti,  Vicepreşedinte Comisia pentru Sănătate din 
Senat; Sorina NICULESCU, Director General, SIGNAL Iduna Services; Mircea OPRESCU, Health Departament Manager, INTERAMERICAN România; Marius COVLESCU, Consilier, Direcţia Generală de 
Asistenţă Medicală, Ministerul Sănătăţii Publice; Vasile CEPOI, Directorul General al CNAS (Casa Naţională a Asigurărilor de Sănătate)

> Sergiu 
COSTACHE, 
Director General 
Media XPRIMM, 
a deschis 
lucrările 
Conferinţei 
semnalând 
interesul cu care 
este aşteptată de 
către public 
dezvoltarea 
pieţei 
asigurărilor 
private de 
sănătate
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	 Potrivit unui studiu realizat 
de MEDNET, asigurările private de sănă
tate ocupă, cu 17,9% din voturi, poziţia 
a doua în topul beneficiilor extra-sa
lariale dorite de angajaţi, pe primul 
loc, cu 19,1% din preferinţe, situându-
se pensia privată.

Primum non nocere
	 Mă bucur că s-a ajuns, în fe
bruarie 2007, la o formă clară a legislaţiei 
asigurărilor voluntare de sănătate care, 
sigur că nu este cea mai bună sau 
mulţumitoare pentru toată lumea, dar, 
în acest moment, ea măcar există, a de-
clarat Marius COVLESCU, Consilier, 
Direcţia Generală de Asistenţă Medi
cală, Ministerul Sănătăţii Publice, în 
cadrul Conferinţei. Angrenajul care a 
fost implicat în elaborarea legislaţiei a 
fost unul deosebit: au participat asigu
rători, furnizori de servicii medicale, 
asociaţii de asiguraţi, parlamentari şi 
Casa Naţională de Asigurări de Sănătate, 
a precizat reprezentantul Ministerului 
Sănătăţii. 
	 Conform lui Marius COVLES-
CU, intenţia ministerului este de a 
susţine debutul unui sistem de asigu
rări voluntare de sănătate pentru a în-
cadra legislativ oferta deja existentă, 
precum şi pentru a reorienta câteva 
dintre serviciile din segmentul public 
către cel privat. Noi am încercat, în ela
borarea legislaţiei, urmând un binecu-
noscut principiu medical, „primum non 

nocere” (n.r., în primul rând, nu face 
rău), să nu distrugem ceea ce există deja; 
să nu schimbăm ceea ce era bun, să nu 
pierdem experienţa acumulată, a punc-
tat Marius COVLESCU. În legătură cu o 
posibilă modificare şi completare a 
legislaţiei, acesta a declarat: Nu avem 
pretenţia că este o reglementare care nu 
poate fi modificată. Mai mult, conside
răm că legislaţia  chiar trebuie revizuită 
în anumite privinţe. De asemenea, cei 
care vor lucra sub noile reglementări 
normative vor veni cu propuneri, de care 
noi, cu siguranţă, vom ţine cont.

Francezii , un model
	 În contextul posibilităţii de 
modificare a legislaţiei specifice do-
meniului, Vasile CEPOI, Directorul Ge
neral al CNAS (Casa Naţională de Asi
gurări de Sănătate), propune un sistem 
voluntar de asigurări de sănătate care 
să nu se bazeze pe riscul individual, ci 
pe principiul mutualităţii, sistemul fi-
ind similar celui existent în Franţa. Sis-
temul aflat în vigoare în Franţa, care 
deţine o pondere de peste 20% din to-
talul cheltuielilor din sănătate, cred că 
ar fi bun şi pentru România, datorită 
caracterului său social... Sistemul francez 
asigură o protecţie socială şi este mult 
mai accesibil, contribuţia fiind în funcţie 
de veniturile pe care le obţine fiecare şi 
nu în funcţie de riscul individual, a pre-
cizat Vasile CEPOI.
	 Referindu-se la legislaţia ro
mânească, oficialul CNAS a completat: 
Totuşi, în acest moment, în România, 
legea permite acest tip de acţiune doar 
pentru sucursalele companiilor din cele-
lalte state din Uniunea Europeană; ea 
nu prevede posibilitatea înfiinţării unei 
astfel de societăţi în ţara noastră.

Să tragem concluziile!
	 În finalul Conferinţei Naţio
nale de Asigurări de Sănătate, Dan 
CONSTANTINESCU, Membru în Consi
liul CSA, a prezentat o analiză com-
parativă, puncte tari/puncte slabe din 
sistemul privat al asigurărilor de 

sănătate din România, schiţând, 
totodată, posibilele concluzii ale dez-
baterilor.
	 Este bine că există o lege; este 
mai puţin bine că ea are o serie de im
perfecţiuni - mai ales cele referitoare la 
deductibilitatea şi legătura dintre asi
gurările complementare-suplimentare 
şi cele substitutive. Este bine că au apărut 
şi normele de aplicare ale legii; este mai 
puţin bine că aceste norme nu lămuresc 
încă toate aspectele şi introduc, sau cel 
puţin sugerează, uneori, restricţii supli-
mentare faţă de lege. În acelaşi timp, 
este bine că s-a prevăzut definirea pa-
chetului serviciilor medicale de bază; 
este mai puţin bine că nu s-a realizat 
practic acest lucru. Este bine că s-au 
prevăzut deductibilităţi fiscale - repre
zintă un factor, deşi nu singurul, de pro-
movare a acestor produse, dar este mai 
puţin bine că acestea sunt mult reduse 
faţă de necesităţile reale şi sunt fiscali-
zate ca beneficii individuale pentru an-
gajat, a completat oficialul citat.
	 Deşi Dan CONSTANTINESCU 
a remarcat susţinerea asigurărilor vo
luntare de către autorităţile prezente 
la eveniment, a precizat că are totuşi 
rezerve în ceea ce priveşte corectarea 
efectivă a disfuncţionalităţilor într-un 
interval de timp relativ redus.
	 Concluzionând, intervenţiile 
la nivel legislativ, în sensul sporirii 
interesului corporaţiilor pentru achizi
ţionarea acestor produse, ar aduce 
beneficii importante tuturor părţilor: 
clienţilor - companii şi angajaţi -, cărora 
le-ar furniza un grad de retenţie mai 
bun, respectiv un nivel de calitate a 
serviciilor şi de satisfacţie sporit, 
asigurătorilor, prin oportunitatea unei 
profitabilităţi superioare şi, nu în ul-
timul rând, statului, prin existenţa unei 
concurenţe sănătoase şi transferarea 
serviciilor pentru asiguraţi în sectorul 
privat.

Vlad PANCIU
Andreea IONETE

Piaţa Asigurărilor

5 Mihai TECĂU, 
Preşedinte BCR Asigurări, 

(centru), o companie 
care şi-a declarat hotărât 

interesul pentru 
domeniul asigurărilor 

private de sănătate  

Ruxandra STOIAN, 
PricewaterhouseCoopers, 

(stânga) şi Marina 
OŢELEA, MEDICOVER, 

urmărind cu interes 
dezbaterile 6   
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Brokeri de Asigurare

Reţeaua teritorială, 
ca opţiune

> În urma analizei privind reprezentarea teritorială a primelor 50 de companii de brokeraj în asigurări 
din România a reieşit că acestea deţin o cotă de aproape 82% din piaţa de brokeraj şi sunt 
reprezentate la nivel naţional printr-o reţea de 139 de birouri locale dispersate în 22 dintre cele 
41 de unităţi teritoriale ale României. Practic, în 19 judeţe nu este prezentă nici una dintre primele 
50 de companii de intermediere în asigurări.
	 Cele mai multe reprezentanţe ale brokerilor de asigurări din TOP 50, în număr de 80, sunt 
localizate în Bucureşti. La nivelul anului 2005 în Bucureşti s-au subscris 50,82% din totalul sub-
scrierilor realizate în piaţa asigurărilor. Peste 83% din primele brute subscrise în piaţa asigurărilor 
provin din cele 22 de judeţe (inclusiv municipiul Bucureşti) în care sunt prezenţi primii 50 de brokeri 
din piaţă.
	 Despre dezvoltarea în teritoriu a pieţei de brokeraj în asigurări într-un dialog cu: Bogdan 
ANDRIESCU, Managing Partner EOS RISQ; Cristian FUGACIU, Country Manager MARSH România; 
Ştefan FLOREA, Director vânzări INK Broker; Gheorghe GRAD, Director General SRBA; Radu MANOLIU, 
General Manager FINANS Broker şi Ioan Mircea PETRICĂ, Preşedinte EUROBROKERS Group.

Alex ROŞCA
Redactor Şef

PRIMM: Care este situaţia prezenţei în 
teritoriu a companiei pe care o 
reprezentaţi şi care sunt intenţiile 
Dumneavoastră referitor la dezvolta­
rea reţelei teritoriale?

Bogdan ANDRIESCU: În prezent, avem 
birou doar în Bucureşti, cu toate că am 
analizat variante de a deschide 
reprezentanţe în alte judeţe din ţară şi 
am ajuns la concluzia că nu este încă 
momentul pentru un asemenea pas. 
Ca dovadă, unele companii de broke
raj prezente în teritoriu au renunţat la 
o parte din reprezentanţe. De altfel, 
existenţa sucursalelor în provincie este 
justificată, în principal, pentru compa-
niile axate pe asigurări de viaţă şi asi
gurări auto. În fapt, asigurările auto 
domină net portofoliul companiilor 
cu birouri teritoriale.

Cristian FUGACIU: MARSH România 
are în prezent birouri în Bucureşti, Cluj-
Napoca şi Timişoara şi coordonează 
activitatea din Republica Moldova, 
care este încă la început. Într-un ori-

zont de timp de 1 - 2 ani nu intenţionăm 
să deschidem alte birouri în ţară şi con-
sider că putem oferi servicii de calitate 
foarte bună tuturor clienţilor prin 
reţeaua existentă. În funcţie de evoluţia 
dispersiei în teritoriu a clienţilor, dar şi 
de oportunităţile de a ne extinde afac-
erile pe criterii de eficienţă, nu exclu-
dem ca pe termen mediu sau lung să 
abordăm şi alte oraşe din ţară.

Ştefan FLOREA: INK Broker are sediul 
central în Bucureşti unde mai deţinem 

şi alte  două puncte de lucru. Pe par-
cursul acestui an avem în vedere des
chiderea unui nou punct de lucru în 
Bucureşti şi a altor patru în ţară, extin-
derea activităţii în teritoriu fiind un 
obiectiv principal pentru noi în 2007. 
Pe termen mediu, intenţionăm să des
chidem puncte de lucru în toate 
oraşele în care este prezent şi ROM-
STAL Leasing, alături de care compania 
noastră face parte din grupul KBC 
Lease Holding NV.

Bogdan ANDRIESCU
Managing Partner EOS RISQ

> Decizia prezenţei în teritoriu 
este determinată în special de 
structura portofoliului
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8� Punct de vedere CU
Gheorghe GRAD

Director General SRBA

	 În urmă cu câteva luni am 
aderat la UE şi mă aşteptam ca şi în do-
meniul nostru, al asigurărilor, să ne 
“europenizăm”, nu numai la capitolul 
Legislaţie, ci şi la capitolul Produse de 
asigurare. Vom supune dezbaterii, azi, 
unul dintre cele mai populare produse 
de pe piaţa noastră, şi anume asigura-
rea tip CASCO.

	 Până mai anul trecut, toţi 
asigurătorii membri BAAR aveau acest 
produs numai cu acoperiri interne 
(adică pentru daunele produse pe 
teritoriul României) şi extindeau aceste 
acoperiri, în afara ţării, la cererea asigu-
ratului. Acest lucru se realiza prin plata 
unei prime suplimentare sau gratuit, 
dacă asiguratul achiziţiona poliţa Carte 
Verde de la acelaşi asigurător. Până 
aici, totul este în regulă. 
	 Numai că, de la 1 ianuarie 
2007, urmare a “unificării” celor 2 tipuri 
de asigurări, respectiv Carte Verde şi 
RCA, extinderea riscurilor acoperite în 
poliţa CASCO se face numai dacă asi
guratul CASCO deţine şi asigurarea 
RCA la acelaşi asigurător. Unii vor 
spune, probabil, că este vorba despre 
politica de marketing a fiecărei com-
panii, alţii, că este o asigurare facul
tativă şi fiecare o croieşte cum crede el 
de cuviinţă. Nu vom încerca să schim
băm nici unuia raţionamentul. Ne gân
dim doar la faptul că singurele maşini 
care pot avea aceeaşi scadenţă la cele 
două tipuri de asigurări sunt cele 
achiziţionate după data de 1 ianuarie 
2007. Probabilitatea ca soluţia finan
ciară oferită de un asigurător pentru 
cele două produse de asigurare, even-
tual cu riscuri suplimentare (accidente 
călătorii, bagaje şi efecte personale 
etc.), să fie optimă pentru asigurat, 
este foarte mică. Cât despre corecta 
informare a asiguratului în privinţa aco
peririi teritoriale a riscurilor, aproape 
că nu mai încape vorbă.
	 Am analizat puţin piaţa aces-
tui tip de asigurare şi am ajuns la câte-
va concluzii cel puţin curioase. Mai 

întâi, pe piaţă sunt trei categorii de 
asigurări CASCO:
8 asigurări cu acoperire a riscurilor de 
avarii şi furt, atât pe teritoriul României, 
cât şi în afara acestuia (atenţie totuşi, 
există ţări excluse sau franşize diferite, 
în special pentru riscul de furt);
8 asigurări cu acoperire a riscului de 
avarii în România şi în afara teritoriului 
acesteia şi furt doar pe teritoriul Româ
niei. În acest caz, acoperirea de furt în 
afara teritoriului României se face gra-
tuit, numai dacă asiguratul a încheiat 
asigurarea RCA la acelaşi asigurător, 
sau prin plata unei prime suplimentare 
cuprinsă între 0,85% - 30% din prima 
anuală;
8 asigurări cu acoperirea riscurilor de 
avarii şi furt doar pe teritoriul României. 
Extinderea acestora în afara teritoriului 
României se face gratuit numai dacă 
asiguratul a încheiat asigurarea RCA la 
acelaşi asigurător sau prin plata unei 
prime suplimentare cuprinsă între 20 
şi 85% din prima anuală?! Precizez că 
există un asigurător care aplică pentru 
acoperirea externă un tarif fix cuprins 
între 80 şi 320 euro/an, în funcţie de 
suma asigurată a autoturismului.
	 Am încercat să analizăm pe 
ce baze actuariale au definit asigurătorii 
de prim rang ai pieţei de asigurări din 
România procentele de cotare a aces-
tor riscuri în afara teritoriului României 
şi nu prea am găsit mare lucru: siste
matizarea rutieră, calitatea şoselelor, 
respectul faţă de participanţii la trafic, 
numărul de accidente la 1000 de auto-
vehicule, statistica furturilor?
	 Totodată, am încercat să co
relăm aceste prime solicitate de asigu
rători cu acoperirea gratuită oferită în 
cazul achiziţionării asigurării RCA de la 
acelaşi asigurător: adică o asigurare 
care costa între 80 şi 150 euro/an şi cu 
o daunalitate de peste 65%/an - şi tot 
nu am înţeles.
	 Poate că nu este nimic de 
înţeles şi poate că ar trebui să 
“europenizăm” în sfârşit produsul de 
asigurare CASCO, nu credeţi?!

Gheorghe GRAD: Dezvoltarea terito
rială a SRBA numără în prezent 5 
unităţi, dintre care două sunt situate 
la Bucureşti şi câte una la Brăila, Baia-
Mare şi Suceava. Intenţionăm să des
chidem, în acest an, încă două unităţi, 
la Bârlad şi la Galaţi, iar în cazul în care 
va apărea o mare oportunitate de 
afaceri sigur că o vom fructifica.

Radu MANOLIU: FINANS Broker func
ţionează doar la sediul din Bucureşti 
şi, cu toate acestea, prezenţa societăţii 
se face simţită în mai multe oraşe prin 
intermediul reprezentanţelor regio
nale ale anumitor parteneri de afaceri. 
Luând în considerare evoluţia volu-
mului de activitate aferent provinciei 
este posibil să înfiinţăm, în următorii 2 
ani, reprezentanţe regionale în Braşov, 
Cluj-Napoca, Constanţa, Iaşi şi Timi
şoara.

Ioan Mircea PETRICĂ: Acum, suntem 
prezenţi în toate regiunile ţării cu o 
pondere mai mare în Ardeal (Cluj-Na-
poca, Arad, Oradea, Zalău, Satu-Mare, 
Baia Mare, Alba Iulia, Deva, Timişoara, 
Târgu Mureş, Bistriţa, Braşov), după 
care Botoşani, Iaşi, Suceava, Piatra 
Neamţ, Bacău, Focşani, Buzău, Ploieşti, 
Bucureşti, Târgu Jiu, Craiova, Cons
tanţa şi Tulcea, iar în acest moment ne 
propunem să dezvoltăm puncte de 
reprezentare şi în celelalte judeţe.

PRIMM: Care consideraţi că sunt prin­
cipalii factori care au condus la actua­
la configuraţie a reprezentării teritori­
ale a brokerilor de asigurare?

Cristian FUGACIU: Factorii care in
fluenţează reprezentarea în teritoriu a 
unui broker de asigurare ţin de nece
sitatea servisării clienţilor existenţi, 
dar şi de dezvoltarea de noi afaceri. În 
general, acolo unde se înregistrează 
venituri mari de către populaţie, unde 
se concentrează investiţiile sau unde 
volumul poate asigura eficienţa des
chiderii unui birou nou, în acele locuri 
sunt prezenţi şi brokerii prin birouri 
proprii. În mod natural, brokerii care au 
ca target persoanele fizice trebuie să 
aibă mai multe birouri, comparativ cu 
brokerii care au ca target persoanele 
juridice, mai reduse ca număr, şi care 
pot oferi servicii acestora printr-un 
număr restrâns de birouri. În general, 
brokerii călătoresc foarte mult pentru 
a fi în contact cu clienţii, prezenţa 
fizică permanentă, printr-un birou lo-
cal, nefiind posibilă întotdeauna.

Ştefan FLOREA: Dezvoltarea econo
mică modestă a IMM-urilor şi numărul 
redus al antreprenorilor autohtoni, 
precum şi faptul că multe sectoare de 
activitate nu înregistrează creşteri 
semnificative, au condus la o cerere 

CASCO extern - o dilemă “actuarială”?
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scăzută pentru servicii şi bunuri pen-
tru consum personal. Totodată, com-
paniile străine care dezvoltă proiecte 
de anvergură în diferite zone ale ţării 
obişnuiesc să se asigure pe baza unor 
programe internaţionale şi preferă să 
trateze, şi în România, direct cu repre
zentanţele marilor companii de bro-
keraj în asigurări, companii care au, în 
general, sediile în Bucureşti.

Gheorghe GRAD: Concentrarea şi dez-
voltarea economică locală, în ansam
blul ei, a determinat, aşa cum era şi 
firesc, dezvoltarea serviciilor conexe. 
Desigur că toţi brokerii importanţi care 
au dorit dezvoltare teritorială au căutat 
să fie prezenţi în cele mai importante 
oraşe din ţară. Consider că se pot 
obţine rezultate bune şi în oraşele mai 
puţin dezvoltate, dar în care nu există 
concurenţă. Practic, dacă luăm o piaţă 
mare şi o împărţim la 5 -10 competi-
tori, s-ar putea ca rezultatul unitar să 
fie mai slab decât dacă eşti singur pe o 
piaţă mai mică. Desigur, există şi mira-
jul marii metropole unde este mai uşor 
să angajezi specialiştii de care ai ne
voie.

Radu MANOLIU: Consider că gradul 
redus de penetrare oficială a interme-
dierilor în teritoriu se datorează, cu 
precădere, gradului ridicat de concen-
trare a afacerilor în Bucureşti, dar şi 
resurselor limitate (financiare şi logis-
tice) cu care se confruntă majoritatea 
brokerilor de asigurare.

Ioan Mircea PETRICĂ: Primul factor 
care a condus la actuala configuraţie a 
reprezentării teritoriale a brokerilor de 
asigurare este dat de mentalitatea 
zonei, iar factorul secundar este forţa 

economică a zonei respective. Majori-
tatea companiilor de brokeraj în asigu
rări au în portofoliul lor, într-un pro-
centaj ridicat, clienţi persoane juridice. 
EUROBROKERS este o companie de 
brokeraj în asigurări axată pe retail 
(peste 80% din clienţi sunt persoane 
fizice) şi un portofoliu echilibrat între 
asigurările de viaţă (peste 35%) şi asi
gurări generale, din care aproape 40% 
o reprezintă asigurările auto. Aşa se 
explică dezvoltarea noastră teritorială.

PRIMM: Cum credeţi că va evolua, 
într-un orizont de timp de 3 - 5 ani, 
prezenţa în teritoriu a brokerilor de 
asigurare?
Bogdan ANDRIESCU: Este posibil ca 
pe viitor să crească reprezentarea în 
teritoriu a brokerilor, dar în prezent 
menţinerea unor sucursale nu se 
justifică financiar. Aspectul cel mai im-
portant care trebuie luat în calcul aici 
este, aşa cum am mai spus, profilul 
fiecărei companii de brokeraj în asigu
rări.

Cristian FUGACIU: Consider că, în 
următorii 5 ani, va creşte numărul biro
urilor deschise de brokerii care vor 
rămâne pe piaţă, dintre cei peste 400 
existenţi, ca urmare a dezvoltării activi
tăţii de brokeraj, a creşterii pieţei, a 
creşterii profitabilităţii brokerilor şi a 
creşterii economice în general. De 
asemenea, cred că în anul 2012 nu va 
mai exista nici un judeţ din România în 
care un broker din Top 50 să nu fie 
prezent.

Ştefan FLOREA: Integrarea României 
în UE va conduce la diversificarea ofer-
telor prin intrarea în piaţă a unor noi 
societăţi de brokeraj în asigurări, iar 
competiţia va face ca piaţa să se ma-
turizeze. Un aspect important în evo
luţia pieţei de brokeraj în asigurări va fi 
pregătirea forţei de vânzare şi des
chiderea de noi puncte de lucru în 
judeţe, în contextul dezvoltării seg-
mentului IMM care va conduce la creş
terea cererii pe segmentul asigurărilor 
de bunuri, dar şi al asigurărilor de 
răspundere civilă. Un mare potenţial îl 
reprezintă şi asigurările agricole, întru
cât constituie un segment pentru care 

UE alocă fonduri însemnate pentru 
dezvoltare.

Gheorghe GRAD: Cred că în urmă
toarea perioadă vor avea loc restruc
turări atât din punctul de vedere al 
numărului de operatori din piaţă, dar 
şi al cotelor din piaţă pe care aceştia le 
deţin. Cheltuielile comerciale ale acti
vităţii sunt din ce în ce mai mari şi 
există doar două soluţii de viitor: inves
tiţia în personal calificat şi dezvoltarea 
teritorială a companiei pentru asigura-
rea unei poziţii pe piaţă sau să te re-
tragi din acest business. Prevăd redu
cerea numărului de operatori din piaţă, 
dar şi o dezvoltare a prezenţei în teri-
toriu a acestora, lucru care va constitui 
un real beneficiu pentru asiguraţi şi 
pentru piaţă, în ansamblul ei.

Radu MANOLIU: Într-un orizont de 
timp de 3 – 5 ani vom asista la un 
adevărat boom al penetrării oficiale a 
intermediarilor de asigurări în teritoriu 
şi, mai mult, consider că graniţele Româ
niei nu vor mai reprezenta limita terito
rială a acestui gen de dezvoltare.

Ioan Mircea PETRICĂ: În următorii 
cinci ani, prezenţa brokerilor de asigu
rare se va face simţită mult mai bine în 
teritoriu, în funcţie şi de noutăţile pe 
care le va aduce legislaţia în domeniu. 
Ponderea asigurărilor intermediate de 
companiile de brokeraj va creşte spre 
50% din nivelul pieţei asigurărilor; 
totodată, asigurările vor pătrunde 
masiv şi în zonele mai puţin dezvoltate 
ale ţării, prin dezvoltarea companiilor 
de brokeraj locale şi prin îmbunătăţirea 
receptivităţii potenţialilor clienţi faţă 
de asigurări.

Concluzie
	 Profitul este miza existenţei 
oricărei companii, iar brokerii de asigu
rare nu fac excepţie de la această regulă. 
Orice pas în teritoriu trebuie calculat 
cu grijă şi, până la urmă, eficienţa şi 
randamentul financiar al unei investiţii 
conduc la hotărârea de a fi sau a nu fi 
pe piaţa locală. Nu e suficient să bifezi 
pe hartă prezenţa unui punct de lucru 
dacă funcţionarea şi productivitatea 
acestuia nu este justificată din punct 
de vedere al randamentului sau pre
zenţa în teritoriu nu e motivată de 
raţiuni de acoperire şi servisare a 
clienţilor mari, existenţi.

	 Rămâne de văzut în cât timp 
strategiile de dezvoltare ale compa
niilor de brokeraj vor fi implementate 
şi vor conduce la prezenţa a cel puţin 
unui broker din primii 50 în fiecare 
judeţ din ţară.

Cristian FUGACIU
Country Manager MARSH România

> Cred că în anul 2012 nu va mai exista 
nici un judeţ din România în care un 
broker din Top 50 să nu fie prezent

Ioan Mircea PETRICĂ
Preşedinte

EUROBROKERS Group

> Contează mult 
mentalitatea 
zonei şi forţa sa 
economică





Profil de ţară

> Suprafaţă: 780.580 km²
> Lungimea graniţelor: 2.648 km
> Ţări vecine şi lungimea graniţelor: Armenia - 268 km,
Azerbaidjan – 9 km, Bulgaria – 240 km, Georgia – 252 km,
Grecia – 206 km, Iran – 499 km, Irak – 352 km, Siria – 822 km
> Capitala: Ankara
> Structura administrativă: 81 provincii
> Populaţia: 70.413.958 (iulie 2006)
> Naţionalităţi: turci 80%, kurzi 20%
> Moneda: Lira turcească (YTL)
> Rată de schimb: 1 euro = 1,84 YTL
> Produsul Intern Brut (PIB): 462,8 mld. euro (estimare 2006)
> PIB/locuitor: 6.570 euro (estimare 2006)
> Număr companii asigurare: 55, din care 2 de reasigurare, 21 de companii de asigurări de viaţă şi 32 de societăţi de 
asigurări generale 
> Prime brute subscrise (2006): 4,94 mld. euro
> Organismul de supraveghere şi reglementare a industriei de asigurări: Sigortacılık Genel Müdürlüğü (Directoratul 
General pentru Asigurări, http://www.sigortacilik.gov.tr/)
Sursa: https://www.cia.gov/cia/publications/factbook/geos/tu.html

TURCIA

Andreea IONETE
Editor

Cadrul economic
	 Economia dinamică a Turciei reprezintă un 
amestec complex de industrie şi comerţ moderne, alături 
de un sector agricol tradiţional, care încă mai înglobează 
peste 35% din populaţia ocupată a ţării. Sectorul privat a 
avut o dinamică accelerată în ultima perioadă, cu toate 
că statul încă mai joacă un rol principal în industrie, sectorul 
bancar, transporturi şi comunicaţii. Cea mai bine dezvoltată 
este industria textilă, cu angajaţi reprezentând peste o tre-
ime din populaţia ocupată, iar industriile de automobile şi 
electronice au început să crească în importanţă în cadrul 
exporturilor.
	 Creşterea reală a PIB a fost de 5% în intervalul 
2005 - 2006, deşi în ultimii ani acest indicator s-a situat nu-
mai peste 6%. Inflaţia a scăzut în 2005 la 7,7%, însă în 2006 
a urcat la 9,8%. În pofida câştigurilor din perioada 2002 - 
2006, datorate în mare măsură reanimării interesului inves-
titorilor străini şi înăspririi politicii fiscale, economia turcă 

este încă frânată de deficite mari de cont curent şi de da-
torii. Promiţătoarea rată de creştere economică de 7% a 
Turciei, a 16-a la nivelul economiilor mondiale, atrage 
numeroşi investitori.
	 Creşterea investiţiilor străine directe care, con-
form estimărilor, vor depăşi 20 mld. USD, va contribui cu 
1-1,5% în rata anuală de creştere a economiei Turciei. Există 
diferite motive pentru care investitorii străini preferă Turcia 
altor economii de piaţă printre care se numără stabilitatea 
economică şi politică a statului, creşterea nivelului de trai, 
instituţionalizarea şi oportunităţile existente pe piaţă.
	 Fuziunile şi achiziţiile din domeniul bancar şi 
tranzacţiile cu imobiliare realizate de străini în ţară vor 
sprijini, de asemenea, consolidarea fluxurilor de investiţii 
directe. La momentul iunie 2006, în Turcia existau 160 de 
investitori străini în sectorul financiar, două treimi dintre 
aceştia venind din ţări membre al Uniunii Europene, 
primele pe această listă fiind Germania, Marea Britanie şi 
Olanda.

> În timp ce capitalul străin este încă interesat de piaţa financiară din Turcia, 

conceptul de bancassurance prinde rădăcini, generând avantaje de care atât 

sectorul bancar cât şi industria de asigurări vor beneficia din plin. Pornind de 

la acest peisaj optimist, vom încerca o prezentare detaliată a pieţei de 

asigurări din Turcia, la nivelul anului 2006, al obiectivelor pentru acest an şi al perspectivelor. 
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Profil de ţară

> Suprafaţă: 780.580 km²
> Lungimea graniţelor: 2.648 km
> Ţări vecine şi lungimea graniţelor: Armenia - 268 km,
Azerbaidjan – 9 km, Bulgaria – 240 km, Georgia – 252 km,
Grecia – 206 km, Iran – 499 km, Irak – 352 km, Siria – 822 km
> Capitala: Ankara
> Structura administrativă: 81 provincii
> Populaţia: 70.413.958 (iulie 2006)
> Naţionalităţi: turci 80%, kurzi 20%
> Moneda: Lira turcească (YTL)
> Rată de schimb: 1 euro = 1,84 YTL
> Produsul Intern Brut (PIB): 462,8 mld. euro (estimare 2006)
> PIB/locuitor: 6.570 euro (estimare 2006)
> Număr companii asigurare: 55, din care 2 de reasigurare, 21 de companii de asigurări de viaţă şi 32 de societăţi de 
asigurări generale 
> Prime brute subscrise (2006): 4,94 mld. euro
> Organismul de supraveghere şi reglementare a industriei de asigurări: Sigortacılık Genel Müdürlüğü (Directoratul 
General pentru Asigurări, http://www.sigortacilik.gov.tr/)
Sursa: https://www.cia.gov/cia/publications/factbook/geos/tu.html
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Andreea IONETE
Editor

Cadrul economic
	 Economia dinamică a Turciei reprezintă un 
amestec complex de industrie şi comerţ moderne, alături 
de un sector agricol tradiţional, care încă mai înglobează 
peste 35% din populaţia ocupată a ţării. Sectorul privat a 
avut o dinamică accelerată în ultima perioadă, cu toate 
că statul încă mai joacă un rol principal în industrie, sectorul 
bancar, transporturi şi comunicaţii. Cea mai bine dezvoltată 
este industria textilă, cu angajaţi reprezentând peste o tre-
ime din populaţia ocupată, iar industriile de automobile şi 
electronice au început să crească în importanţă în cadrul 
exporturilor.
	 Creşterea reală a PIB a fost de 5% în intervalul 
2005 - 2006, deşi în ultimii ani acest indicator s-a situat nu-
mai peste 6%. Inflaţia a scăzut în 2005 la 7,7%, însă în 2006 
a urcat la 9,8%. În pofida câştigurilor din perioada 2002 - 
2006, datorate în mare măsură reanimării interesului inves-
titorilor străini şi înăspririi politicii fiscale, economia turcă 

este încă frânată de deficite mari de cont curent şi de da-
torii. Promiţătoarea rată de creştere economică de 7% a 
Turciei, a 16-a la nivelul economiilor mondiale, atrage 
numeroşi investitori.
	 Creşterea investiţiilor străine directe care, con-
form estimărilor, vor depăşi 20 mld. USD, va contribui cu 
1-1,5% în rata anuală de creştere a economiei Turciei. Există 
diferite motive pentru care investitorii străini preferă Turcia 
altor economii de piaţă printre care se numără stabilitatea 
economică şi politică a statului, creşterea nivelului de trai, 
instituţionalizarea şi oportunităţile existente pe piaţă.
	 Fuziunile şi achiziţiile din domeniul bancar şi 
tranzacţiile cu imobiliare realizate de străini în ţară vor 
sprijini, de asemenea, consolidarea fluxurilor de investiţii 
directe. La momentul iunie 2006, în Turcia existau 160 de 
investitori străini în sectorul financiar, două treimi dintre 
aceştia venind din ţări membre al Uniunii Europene, 
primele pe această listă fiind Germania, Marea Britanie şi 
Olanda.

> În timp ce capitalul străin este încă interesat de piaţa financiară din Turcia, 

conceptul de bancassurance prinde rădăcini, generând avantaje de care atât 

sectorul bancar cât şi industria de asigurări vor beneficia din plin. Pornind de 

la acest peisaj optimist, vom încerca o prezentare detaliată a pieţei de 

asigurări din Turcia, la nivelul anului 2006, al obiectivelor pentru acest an şi al perspectivelor. 
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Industria asigurărilor
	 Anul 2006 a fost unul remarcabil pentru industria 
asigurărilor din Turcia, din mai multe perspective. Piaţa de 
profil a suferit modificări şi dezvoltări semnificative, în spe-
cial prin achiziţia principalelor companii de către investi-
torii străini, introducerea unor noi produse de asigurare şi 
schimbările legislative în domeniu. 
	 La nivelul anului 2006, volumul de prime brute 
subscrise a atins circa 5 mld. euro, acestea reprezentând un 
procent de 1,73% din PIB, în condiţiile în care în ţările dez-
voltate din lume această pondere ajunge la o valoare me-
die de 9%. Pe de altă parte, producţia de prime pe cap de 
locuitor a înregistrat, în anul 2006, 68,4 euro, destul de 
puţin comparativ cu 2.380 euro, cât se produce, în medie, 
în statele dezvoltate.
	 Începând cu anul anterior, Asociaţia Companiilor 
de Asigurare şi Reasigurare din Turcia numără 55 de mem-
bri, dintre care 53 de companii de asigurare şi 2 de rea
sigurare. 21 de societăţi activează pe clasa asigurărilor de 
viaţă, iar restul de 32, pe cea de non-viaţă. Numărul per-
soanelor angajate în sectorul asigurărilor din Turcia a atins 
13.550 de persoane, în creştere cu 550 în 2006, faţă de anul 
precedent.

Dezvoltări în piaţa de asigurări
	 Una dintre cele mai importante dezvoltări cunos
cute de piaţa turcească de asigurări a fost creşterea 
investiţiilor străine directe. Aspectele pozitive ale eco
nomiei, reformele implementate în cadrul procesului de 
armonizare cu standardele Uniunii Europene, populaţia 
predominant tânără precum şi piaţa de asigurări aflată încă 
într-un stadiu incipient de dezvoltare au plasat Turcia într-o 
poziţie foarte bună în ochii investitorilor străini.
	 În 2006, BAŞAK Sigorta şi BAŞAK Emeklilik au fost 
achiziţionate de GROUPAMA International din Franţa, IH-
LAS Sigorta a fost preluată de germanii de la HDI Interna-
tional, ISVICRE Sigorta de către ERGO Group, divizia de 
asigurări a gigantului MUNICH Re, iar SEKER Sigorta a intrat 
sub administrarea grupului american LIBERTY Mutual. Ca 
rezultat al acestor achiziţii, pachetele majoritare de acţiuni 
ale acestor companii au fost transferate investitorilor străini. 
La începutul lui ianuarie a.c., a avut loc vânzarea pachetului 
majoritar de acţiuni al societăţilor RAY Sigorta şi GARANTI 
Sigorta.
	 Totodată, intrarea masivă de capital străin alături 
de schimbările majore din celelalte domenii ale economiei  
au adus îmbunătăţiri notabile pieţei de asigurări. Astfel, 
turbulenţele din sectorul bancar, în special conturarea pro-
filului corporate, au schimbat perspectivele asupra 
gestionării relaţiilor cu clienţii şi a managementului calităţii, 
realizându-se convergenţa dintre acest domeniu şi indus-
tria asigurărilor prin apariţia parteneriatelor de tip banca
ssurance. Conceptul de bancassurance, cu o tradiţie de 
peste 15 ani în lume, promite fructificarea noilor canale de 
distribuţie, o diminuare a cheltuielilor operaţionale, pre-
cum şi apariţia de oportunităţi privind introducerea de in-
frastructuri tehnologice în segmentul asigurărilor. Sinergia 
astfel formată va sprijini, fără doar şi poate, obiectivele de 
profitabilitate şi de productivitate ale companiilor străine 
care au investit în sectorul financiar din Turcia. Din 34 de 
bănci, 23 oferă produse de asigurare, fie în parteneriat cu o 
companie de profil, fie prin propriile societăţi de asigurări.
	 Tot la capitolul dezvoltări, este de menţionat că, 
de la 1 iunie 2006, TARSIM (pool-ul de asigurări agricole), 
stabilit pentru a acoperi riscurile care ameninţau industria 
agricolă din Turcia, a început subscrierile, încă un fapt po
zitiv pentru piaţa de profil, luând în considerare că rata de 
asigurare în sectorul agricol atinge doar 1% la nivelul în-
tregii ţări. Numai anul trecut, acest pool a adunat peste 18 

Prime brute subscrise din asigurări în anul 2006

Nr. 
crt.

Compania

ANUL Evoluţie 
nominală în 

EUR
Cotă de piaţă

2006 2005

mii. EUR mii. EUR % %
1 ANADOLU Sigorta 553.005,39 453.191,00  22,02 10,97 
2 AXA OYAK 492.810,61 416.784,00  18,24 9,78 
3 Koc ALLIANZ 406.439,88 349.159,00  16,41 8,07 
4 AK Sigorta 348.824,11 283.358,00  23,10 6,92 
5 YAPI Kredi Sigorta 305.724,74 257.745,00  18,62 6,07 
6 ERGOI svicre 274.573,03 0,00 5,45 
7 GŰNEŞ Sigorta 267.746,63 245.161,00  9,21 5,31 
8 BAŞAK Sigorta 236.372,23 205.585,00  14,98 4,69 
9 GARANTI Sigorta 188.829,23 164.411,00  14,85 3,75 

10 ANADOLU Hayat Emeklilik 177.762,78 191.209,00 -7,03 3,53 
TOTAL TOP 10 3.252.088,64 2.566.603,00 64,54 
TOTAL 5.039.415,15 4.288.877,00 100,00 
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companii membre.
	 Un alt aspect care a înregistrat evoluţii de sem-
nalat a fost rata de asigurare, care pe segmentul auto a 
ajuns la 99%, ca urmare a lansării TRAMER, un centru de 
informare pentru companiile de asigurări privind poliţele 
obligatorii de asigurări auto şi daunele înregistrate.
	 Odată cu diminuarea ratei inflaţiei şi a dobânzilor, 
profiturile financiare ale companiilor din piaţa de asigurări 
au scăzut, evidenţiind, încă o dată, importanţa realizării 
profitului tehnic. Totuşi, competiţia strânsă din această in-
dustrie nu a făcut posibilă obţinerea de profit tehnic, ceea 
ce a influenţat creşterea daunalităţii şi a degenerat într-o 
adevărată problemă, mai ales în cazul asigurării CASCO.

Performanţe promiţătoare în 2006
 	 Piaţa de asigurări din Turcia a crescut, în 2006, cu 
24% comparativ cu anul anterior, la un volum de prime 
brute subscrise în valoare de 4,94 mld. euro, iar faţă de 
2004, în 2005 industria de profil a avut o dinamică de 16%. 
Dacă luăm în considerare nivelul inflaţiei şi al creşterii eco-
nomice, putem caracteriza această evoluţie ca fiind una cel 
puţin promiţătoare.

	 În clasamentul primelor 5 companii de asigurări, 
conform primelor brute subscrise, se înscriu, în această or-

dine, ANADOLU Sigorta, AXA Oyak Sigorta, KOC ALLIANZ 
Sigorta, AK Sigorta şi YAPI Kredi Sigorta. Volumul de prime 
subscrise de societăţile din Top 5 totalizează 2,11 mld. euro 
şi reprezintă 42% din totalul anului 2006.

Asigurări generale
	 Pe segmentul asigurărilor generale, clasamentul 
primelor cinci companii din piaţă, în funcţie de volumul de 
prime, se prezintă astfel: ANADOLU Sigorta, AXA Oyak Si
gorta, Koc ALLIANZ Sigorta, AK Sigorta şi YAPI Kredi Sigorta. 
Primele brute subscrise de acestea au înregistrat 2,11 mld. 
euro şi reprezintă 49% din producţia totală, care s-a ridicat, 
în 2006, la 4,32 mld. euro, 32% din acest total înregistrân
du-se doar în ultimul trimestru al anului.

Asigurări de viaţă
	 Pe această clasă,  primii cinci asigurători din piaţă 
sunt, în această ordine,  ANADOLU Hayat Emeklilik, BAŞAK 
Emeklilik, AVIVA Hayat Emeklilik, YAPI Kredi Emeklilik şi GA-
RANTI Hayat Emeklilik, cu un volum cumulat de prime sub-
scrise de 451,3 mil. euro, reprezentând 62% din totalul de 
721,4 mil. euro înregistrat la nivelul asigurărilor de viaţă. 
Subscrierile din ultimul trimestru al lui 2006 reprezintă 20% 
din total, cu 147,7 mil. euro.
	 Industria de profil aşteaptă reglementările la 

Prime brute subscrise din asigurări non-viaţă în anul 2006

Nr. 
crt.

Compania

ANUL Evoluţie 
nominală în 

EUR
Cotă de piaţă

2006 2005

mii. EUR mii. EUR % %
1 ANADOLU Sigorta 553.005,39 453.191,00 22,07  12,81 
2 AXA OYAK 492.810,61 416.784,00  18,24  11,41 
3 Koc ALLIANZ 406.439,88 349.159,00  16,41  9,41 
4 AK Sigorta 348.824,11 283.358,00  23,10  8,06 
5 YAPI Kredi Sigorta 305.724,74 257.745,00  18,62  7,08 
6 ERGO Isvicre 274.573,03  -  6,36 
7 GŰNEŞ Sigorta 267.746,63 245.161,00  9,21  6,19 
8 BAŞAK Sigorta 236.372,23 205.585,00  14,98  5,47 
9 GARANTI Sigorta 188.829,23 164.411,00  14,85  4,37 

10 GENEL Sigorta 139.492,16 35.484,00  293,11  3,23 
TOTAL TOP 10 3.213.818,02  2.410.878,00  74,39 
TOTAL 4.317.343,87 4.317.343,87  100,00 

Prime brute subscrise din asigurări de viaţă în anul 2006

Nr. 
crt.

Compania

ANUL Evoluţie 
nominală în 

EUR
Cotă de piaţă

2006 2005

mii. EUR mii. EUR % %
1 ANADOLU Hayat Emeklilik 177.631,96 191.209,00 -7,10 24,60 
2 BAŞAK Emeklilik 95.756,30 60.949,00  57,11 13,26 
3 AVIVA Hayat Emeklilik 68.578,58 86.225,00 -20,47 9,50 
4 YAPI Kredi Emeklilik 58.341,18 64.219,00 -9,15 8,08 
5 GARANTI Hayat Emeklilik 51.433,20 29.990,00  71,50 7,12 
6 Koc ALLIANZ Hayat Emeklilik 45.570,34 48.984,00 -6,97 6,31 
7 VAKIF Emeklilik 44.602,39 41.134,00  8,43 6,18 
8 AXA OYAK Hayat 36.812,44 62.146,00 -40,76 5,10 
9 AK Emeklilik 32.666,48 30.072,00  8,63 4,52 

10 AMERICAN Life 30.574,02 34.524,00 -11,44 4,23 
TOTAL TOP 10 641.966,90 649.452,00 -1,15 88,90 

TOTAL 722.071,28 681.491,44 100,00 
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nivelul legislaţiei privind sistemul de asigurări de sănătate, 
General Health Insurance. Aceste schimbări vor afecta, cu 
siguranţă, toate segmentele pieţei, într-o manieră pozitivă, 
prin introducerea de produse noi, creşterea volumului de 
prime şi dezvoltarea unor noi canale de distribuţie.
	 Nivelul mic de capitalizare reprezintă o problemă 
în piaţa de profil din Turcia, însă aceasta pare să îşi fi găsit 
rezolvarea, în viitorul apropiat, cu ajutorul investiţiilor 
substanţiale şi al importului masiv de capital străin, soluţii 
ce promit o învigorare a afacerilor dezvoltate în acest do-
meniu.
	 La nivelul pieţei de asigurări, anul 2006 a consem-
nat o creştere de 17%, exclusiv clasa asigurărilor de viaţă, 
care a înregistrat o creştere de doar 2%. Asigurările de 
răspundere, o linie relativ nouă în Turcia, au avut o evoluţie 
reală de 54%, deşi reprezintă încă o mică parte din valoarea 
totală. Ca rezultat al creşterii şi stabilităţii economice din 
ultimii ani, o creştere de 34% au înregistrat asigurările de 
proprietăţi. Alte creşteri însemnate au fost consemnate de 
asigurările de viaţă, cu 14%, cele de accidente, cu 13%, de 
incendiu, 12%, precum şi asigurările maritime, cu o evoluţie 
de 11%.
	 Asigurările auto deţin cea mai mare pondere, cu 
50,17%, restul de 50% distribuindu-se pe toate celelalte linii 
de produse non-viaţă. Pentru viitorul apropiat se anticipează 

dezvoltarea asigurărilor de răspundere civilă şi profesională, 
la fel ca în celelalte ţări dezvoltate.

Aşteptări şi perspective
	 Pentru anul în curs, se aşteaptă noi fuziuni şi 
achiziţii, pe măsură ce investitorii străini îşi ocupă locuri în 
agenda pieţei de asigurări din Turcia. Un exemplu recent 
fiind VIENNA Insurance Group, care şi-a anunţat luna trecută 
intrarea pe piaţa asigurărilor din Turcia. În cadrul armonizării 
cu Uniunea Europeană la nivel legislativ, noile reglementări 
care vizează industria naţională de profil vor intra în vigoare 
de la jumătatea anului curent. Prevederile legale şi modifi-
carea cererii clienţilor anticipează o creştere cantitativă şi 
calitativă a produselor şi serviciilor oferite. De asemenea, 
odată cu schimbările programate pentru acest an, se 
aşteaptă orientarea concurenţei în sensul calităţii.
	 Asociaţia Companiilor de Asigurări şi Reasigurări 
din Turcia a contribuit la pregătirea condiţiilor generale 
pentru introducerea noilor produse de asigurare pe fondul 
sistemului privind creditul ipotecar, care a intrat recent în 
vigoare. 
	 De asemenea, organismul îşi va asuma responsa-
bilitatea pentru promovarea la nivel naţional  a utilizării 
extinse a rapoartelor de accident şi, totodată, va întocmi 
studii în scopul liberalizării tarifelor practicate la asigurările 
auto obligatorii.
	 Stabilitatea economică a avut implicaţii semnifi-
cative în ultimii doi ani pentru sectorul de asigurări, care 
prezintă încă un potenţial de dezvoltare remarcabil, care 
continuă să atragă investitori străini. Aşteptările pentru 
anul 2007 vizează creşteri şi mai rapide ale volumului de 
prime subscrise, dezvoltarea asigurărilor de viaţă şi 
sănătate, precum şi a parteneriatelor bancassurance şi, nu 
în ultimul rând, o evoluţie vizibilă a numărului de persoane 
asigurate �

g

Redacţia mulţumeşte doamnei Feride GÖK, SAGBIM şi domnului Erhan TUNÇAY, Asociaţia Companiilor de Asigurări şi Reasigurări din Turcia, pentru sprijinul acordat la 
realizarea acestui material
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> Pe fondul unei uşoare instabilităţi pe piaţa de reasigurări europeană, cauzată de slăbirea rezistenţei preţurilor, 
HANNOVER Re a obţinut, în 2006, cele mai bune rezultate din istoria companiei, a luat decizia de vânzare a subsidiarei 
americane PRAETORIAN Financial Group şi a hotărât că trebuie să se concentreze exclusiv pe activităţile de bază, de 
reasigurări, care le-au consacrat al patrulea loc în cadrul companiilor de profil la nivel mondial. Pornind de la aceste 
premise, Serguei ZAITSEV, Senior Underwriter - Europa Centrală şi de Est, HANNOVER Re, expune perspectivele  
privind activitatea companiei în regiunea ECE, spaţiul CSI şi, în particular, în România. 

PRIMM: Care este strategia HANNOVER Re pe pieţele de 
asigurări din Europa Centrală şi de Est şi spaţiul CSI?

Serguei ZAITSEV: Unul dintre obiectivele strategice ale 
companiei este diversificarea optimă a portofoliului. 
Intenţionăm să dezvoltăm afaceri în afara regiunilor unde 
există o concentrare mare a valorilor asigurate, precum SUA, 
Japonia şi Europa de Vest. Extinderea teritorială cores
punzătoare este de o importanţă centrală pentru alocarea 
resurselor disponibile în ţările şi pe liniile de afaceri vizate.
	 În acest sens, nu vom neglija nici o ţară, cu sigu
ranţă, nici România. În acelaşi timp, avem angajamente faţă 
de cedenţii noştri loiali, care merită calitatea serviciilor pe 
care HANNOVER Re le-o oferă.

PRIMM: Care sunt, în opinia Dumneavoastră, principalele 
oportunităţi şi ameninţări pe pieţele de asigurări din Eu­
ropa de Est?

S.Z.: Pieţele de asigurări din Europa de Est deţin un impor-
tant potenţial de creştere. Gradul de penetrare a asigurărilor 
în unele state din regiune este încă mult sub nivelul Europei 
Occidentale, astfel încât cererea va creşte continuu, în ace
laşi timp cu sporirea veniturilor populaţiei, cerere care va fi 
acoperită de companiile de asigurări puternic capitalizate. 
Din acest punct de vedere, capitalul nou intrat, alături de 
know-how-ul necesar, va veni, cu siguranţă, din partea in-
vestitorilor străini. Totuşi, rolul reasigurătorilor profesionişti 
nu trebuie să fie subestimat... HANNOVER Re ar fi încântată 
să contribuie la această evoluţie, prin furnizarea capacităţii 
de reasigurare atât de râvnită în acest spaţiu. Până la acest 
moment, am întâlnit destule oportunităţi şi nici o ameninţare 
privind dezvoltarea de afaceri pentru următorii ani în Eu-
ropa Centrală şi de Est şi în statele CSI.

PRIMM: Cum priviţi evoluţia României în contextul aderării 
la Uniunea Europeană?

S.Z.: România a beneficiat, dintotdeauna, de existenţa unor 
oameni dinamici, foarte bine educaţi. În prezent, cadrul le-
gal solid şi securitatea dată de comunitatea europeană va 
oferi românilor oportunitatea de a avea un nivel de trai mai 
bun, într-o perioadă mai scurtă de timp.
	 O altă realitate sesizabilă este că piaţa locală de 
asigurări va creşte, în continuare, într-un  ritm şi mai alert. 
HANNOVER Re îşi doreşte să ia parte la evoluţia estimată, 
prin dezvoltarea de afaceri profitabile în colaborare cu 
asigurătorii din piaţa românească.

HANNOVER Re
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	 cu un volum de prime brute subscrise în anul 
2006 de aproape 10 mld. euro, HANNOVER Re este al pa
trulea reasigurător la nivel mondial. Grupul activează pe 
toate liniile de reasigurare, întreţinând relaţii de afaceri cu 
peste 5.000 companii de asigurări din 150 de ţări. Reţeaua 
globală a HANNOVER Re numără peste 100 de subsidiare, 
sucursale şi puncte de lucru în 20 de ţări. Agenţiile de eva
luare relevante pentru industria de asigurări i-au acordat 
reasigurătorului german ratinguri care atestă o foarte bună 
stabilitate financiară – „AA-„ cu menţiunea „Foarte Puternic” 
de la STANDARD&POOR’s şi „A” cu perspectiva „Excelent” de 
la A.M. Best. 
	 Anul 2006 a stabilit un nou record pentru  
HANNOVER Re, compania obţinând cele mai bune rezultate 
din întreaga ei istorie, datorate, cu precădere, daunalităţii 
scăzute. Profitul net al grupului a atins 514,4 mil. euro com-
parativ cu 354,8 mil. euro, valoare consemnată în 2003, cel 
mai bun an financiar de până acum. De altfel, compania 
obţine de şapte ani consecutiv rate anuale de creştere, 
consecinţă a ajustării modelelor de subscriere pentru o mai 
bună gestiune a daunelor generate de sezonul uraganelor 
din 2005 şi, de asemenea, urmare a diminuării capacităţii 
pentru acoperirile legate de catastrofe naturale.
	 Wilhelm ZELLER, CEO, HANNOVER Re, susţine 
că, deşi piaţa de profil este, în momentul de faţă, martora 
unui proces de slăbire a rezistenţei preţurilor, efectele aces-
tor împrejurări nu se vor face simţite în activitate decât după 
2008 - 2009. 
	 Al patrulea reasigurător mondial şi-a reînnoit 
în jur de două treimi din contractele pe linia de bunuri şi 
proprietăţi, în valoare de 2,64 mld. euro, reuşind să obţină 
preţuri proporţionale cu riscurile preluate de la asigurători, 
şi se aşteaptă ca, pe viitor, să utilizeze aceeaşi tactică. Cu 
toate acestea, HANNOVER Re preconizează o diminuare 
a primelor brute cu aproape 10% din cauza vânzării sub-
sidiarei din Statele Unite ale Americii, PRAETORIAN. Odată 
ce va fi finalizată procedura de achiziţie, prognozată pen-
tru al doilea trimestru 2007, germanii se vor concentra în 
mod exclusiv pe activitatea lor principală, de reasigurări, 
redirecţionându-şi resursele de care vor dispune în urma 
acestei afaceri pentru principalele operaţiuni pe care le 
desfăşoară, pe segmentele de bunuri şi proprietăţi şi pe 
cele de viaţă şi sănătate.

PRIMM: Cum va contribui România la portofoliul HANNO­
VER Re?
S. Z.: Suntem mulţumiţi de rezultatele operaţiunilor noastre 
în România. Le furnizăm cedenţilor noştri capacitate de 
reasigurare pe toate liniile de afaceri, inclusiv proprietăţi, 
catastrofe naturale, clasa auto, răspunderi civile şi riscuri în 
marină, aviaţie şi agricultură.
	 Ne aşteptăm totuşi la creşterea cererii pe liniile de 
bunuri şi vom fi încântaţi să sprijinim clienţii care vin cu 
soluţii compatibile în acest sens. Ne-ar bucura, de aseme-
nea, să fim de mai mare ajutor companiilor de profil de talie 
mijlocie şi să sprijinim jucători noi sau care activează în 
pieţele de nişă cu know-how-ul necesar şi cu abordări de 
afaceri potrivite.

PRIMM: Care este opinia HANNOVER Re referitoare la pro­
iectul de asigurări obligatorii pentru locuinţe?
S.Z.: În opinia noastră, catastrofele naturale fac parte din 
cea mai periculoasă categorie de riscuri la care este expusă 
România. Din moment ce HANNOVER Re este unul dintre 
principalii furnizori de reasigurare din regiune, proiectul 
asigurării obligatorii a locuinţelor reprezintă pentru noi o 
oportunitate de afaceri în plus.
	 Cea mai mare dificultate va fi întâlnită însă în sta-
bilirea unor rate adecvate de acoperire a catastrofelor natu-
rale, dar vom beneficia de sprijinul centrului nostru de 
competenţă în domeniul riscurilor catastrofale, localizat în 
Insulele Bermuda.
	 Grupul nostru va furniza cedenţilor capacitatea de 
reasigurare adiţională de care au nevoie pentru a-şi proteja 
clienţii de pericole precum cutremure, inundaţii şi alunecări 
de teren. 

Andreea IONETE

Prime brute subscrise, pe regiuni

America de Nord 
(37%)

Restul Europei (33%)

Germania (15%)

Asia (6%)

Australia (4%)

Africa (3%) America Latină (2%)

2006

Sursa: Annual Report 2006, 
HANNOVER Re

Un operator 
global

> Sediul central al 
companiei Hannover 

Re din Hanovra, 
Germania



30 Anul IX  - Numărul 3/2007     48

Pensii

Interviu cu 

Mircea OANCEA
Preşedinte, Comisia de Supraveghere a Sistemului de Pensii Private

PRIMM: Domnule Preşedinte, vă propunem, pentru început, 
o recapitulare: ce mai este de făcut, din punct de vedere le­
gislativ, pentru ca sistemul de pensii să fie complet func­
ţional?
Mircea OANCEA: În ceea ce priveşte etapa de debut, adică 
autorizarea completă a operatorilor, schemelor şi fondurilor 
de pensii private, atât cele facultative, cât şi cele obligatorii,  
sistemul este pe deplin funcţional din punct de vedere le
gislativ. Regulile de bază după care vor funcţiona aceste 
entităţi sunt, de asemenea, deja formulate. Pe de altă parte, 
legislaţia nu va fi niciodată completă, vor exista mereu 
perfecţionări, în funcţie de evoluţia pieţei, de problematica 
semnalată de operatori sau de noi, ca organism de su-
praveghere. Practica îşi va spune, cu siguranţă, cuvântul.
	 Mai sunt câteva aspecte de clarificat din punct de 
vedere al colectării pe Pilonul II. Lucrăm la metodologia 
privind aderarea la fondurile de pensii. Proiectul va fi anali-
zat de un comitet interministerial, reunind reprezentanţi ai 
Ministerului Economiei şi Finanţelor, Casei Naţionale de 
Pensii şi ai Comisiei. În momentul de faţă, CNPAS ţine 
evidenţa tuturor asiguraţilor publici şi va fi, în continuare şi 
instituţia de evidenţă pentru Pilonul II. Trebuie stabilit mo
dul în care se vor înregistra actele de aderare, cum se vor 
prelucra şi transmite aceste informaţii, iar pe această 
structură se va crea şi registrul participanţilor la fondurile 
de pensii administrate privat.
	 În acelaşi context, trebuie să stabilim regula după 
care se va proceda în ceea ce priveşte vârstele limită de ade
rare, cea de 35 de ani, până la care aderarea este obligato-
rie, sau cea de 45 de ani, până la care aderarea este posibilă 
opţional. În principiu, vom alege între două variante posi-
bile: aceea de a raporta data împlinirii vârstei respective la 
data începerii efective a perioadei de opţiune sau aceea de 
a lua în considerare numai anul naşterii, astfel încât toţi cei 
care împlinesc, în anul 2007, 35 de ani, să cadă sub incidenţa 
obligativităţii, în timp, tuturor celor care împlinesc 45 de 
ani, să li se permită aderarea.
	 O altă problemă interesantă este legată de tinerii 
care se angajează după expirarea termenului legal de 
opţiune din 2007. Trebuie să hotărâm dacă aceştia vor fi 
obligaţi să opteze pentru un fond chiar în momentul 
angajării sau vor avea la dispoziţie un minim răgaz pentru 
a studia oferta şi a se decide asupra unui operator. Cred că 
cea din urmă variantă este cea mai indicată, dar acest lucru 
se va hotărî ulterior.

PRIMM: Una dintre atribuţiile esenţiale ale Comisiei este să 
vegheze la funcţionarea în condiţii de siguranţă financiară 
a pieţei. Care este stadiul legislaţiei în această privinţă? 
Există şi pentru fondurile de pensii anumiţi indicatori de 
evaluare care vor fi urmăriţi? 
M.O.: Categoric că vor exista indicatori de solvabilitate şi 
stabilitate financiară, dar trebuie să subliniez că, în cazul 
pensiilor private, avem de-a face cu o abordare diferită faţă 
de cea din asigurări. În cazul nostru, evaluarea se face dis-
tinct. Avem de-a face cu o departajare clară între fond şi 
compania care îl administrează, ele fiind entităţi juridice 
distincte. Fondul se evaluează pe baza raportării randa-
mentului investiţional la un randament mediu al pieţei. 
Dacă timp de un an performanţa proprie este inferioară 
acestei valori medii, la o diferenţă care depăşeşte constant 
4%, fondul îşi pierde licenţa. Prin urmare, un fond nu-şi 
poate permite randamente semnificativ mai mici decât me-
dia pieţei, ceea ce-l va forţa pe administrator să fie în per-
manenta căutare a unui echilibru care să-i asigure, pe de o 
parte, un randament suficient de bun, astfel încât să se 
menţină pe piaţă, pe de altă parte, un profil de risc accep
tabil.
	 În ceea ce priveşte analiza administratorilor, aici 
suntem mai aproape de procedurile din asigurări. Acesta 
este şi motivul pentru care, la nivel european, se discută 
deja despre adoptarea unui sistem asemănător modelului 
Solvency II, din asigurări. Există deja o activitate susţinută 
la nivelul Comitetului European pentru Asigurări şi Pensii 
Ocupaţionale care va analiza problematica Solvency II cu 
scopul de a găsi căile pentru a se adapta acest sistem creat 
pentru sistemul bancar şi de asigurări şi în cazul pensiilor 
private şi a propune, până la sfârşitul anului 2008, un pro
iect de directivă în acest sens. Trebuie spus însă că acest 
proces nu va fi unul simplu, dat fiind că în domeniul pensi-
ilor nu există uniformitatea legislativă întâlnită, la nivel eu-
ropean, în asigurări, piaţa de capital sau sistemul bancar. 
Este vorba, în primul rând, de diferenţa care există între sis-
temele din Europa de Vest şi cele din Est. Să nu uităm că 
însăşi Directiva 41 se bazează pe o situaţie de fapt din anul 
2001, când Uniunea Europeană avea 15 state membre. Ex-
tinderea UE a inclus în această problematică situaţia ţărilor 
din Centrul şi Estul Europei, ţări care au adoptat sisteme de 
pensii cu caracteristici net diferite. În statele Vestice, sis-
temul este preponderent unul ocupaţional, cu beneficii 
definite, în care fondurile sunt constituite de angajator, 
împreună cu salariaţii, şi gestionate de angajator. În acest 
context, evaluarea stabilităţii financiare a acestor instituţii 
este în mare măsură similară celei din industria asigurărilor. 
În ţările „noii Europe” se practică exclusiv sistemul contri
buţiilor definite şi există această distincţie între fond şi ad-
ministrator. În această situaţie, dacă este adevărat că nu se 
poate garanta un nivel al beneficiilor, nu este mai puţin 

> După un parcurs nu lipsit de ezitări, sistemul de pensii private din România a ajuns, în sfârşit, la momentul începerii efective 
a activităţii. Despre condiţiile acestui debut, dar şi despre aspectele care mai trebuie lămurite, într-un ...

> Nu cred că în 2007 vom simţi o creştere spectaculoasă a 
pensiilor facultative. Cel mai probabil, „boom-ul” acestui segment 

va avea loc în 2008, odată cu includerea acestor beneficii în 
bugetele marilor companii multinaţionale 
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adevărat că se garantează, în orice situaţie, existenţa unei 
pensii. De aici şi necesitatea fondurilor de garantare, entităţi 
rar întâlnite în pieţele din Vest. Din punct de vedere al su-
pravegherii, aceasta se traduce prin obiective şi priorităţi 
diferite ale organismelor de supraveghere. În cazul nostru, 
chiar în cazul nefericit în care administratorul falimentează, 
fondul este preluat de un alt administrator dar, pentru 
aceasta, trebuie să ne asigurăm permanent că banii sunt în 
fond şi interesele participanţilor la sistem sunt apărate. Evi-
dent, până când setul de reguli de evaluare vor fi adoptate 
la nivel european, va trebui să creăm unul propriu, atât pen-
tru societăţi, cât şi pentru fonduri.
	 Noi ne-am propus ca, până la sfârşitul anului, să 
avansăm un set de indicatori pentru analiza solvabilităţii şi 
riscului la nivelul companiilor de pensii, pentru că nu vrem 
să avem administratori care dau faliment. Dorinţa noastră 
este să avem administratori care să deţină în permanenţă 
resursele financiare pentru a-şi acoperi obligaţiile, iar în ca-
zul în care aceştia au optat pentru a garanta participanţilor 
la fond un anumit nivel minim al randamentului, să poată 
completa, din resurse proprii, eventualul deficit de randa-
ment. Nivelul minim de 4 milioane al capitalului social nu 
este o garanţie suficientă. Dimpotrivă, această sumă este un 
minim necesar pentru începutul activităţii.
	 Doresc să accentuez că legea nu obligă adminis-
tratorii la obţinerea unui anumit randament. Este în totali-
tate la latitudinea acestora dacă decid să promită, prin pros
pectul schemei de pensii, un randament minim garantat. 
Pentru a ne asigura însă că această promisiune, dacă ea 
există, va fi îndeplinită, administratorii trebuie să constituie 
anumite provizioane tehnice. Astfel, am elaborat deja o 
normă care să reglementeze provizionul schemelor de pen-
sii. Prin acest act normativ se precizează modalitatea de 
calcul, regula şi termenul de revizuire a acestor provizioane, 
care să fie adaptate la randamentul promis, precum şi 
modul de constituire şi provenienţa sumelor pentru consti-
tuirea lor, şi anume din surse proprii ale administratorului şi 
nu din activele fondului. Provizioanele se vor constitui 
într-un cont distinct şi vor fi păstrate la depozitar.

PRIMM: O bună parte dintre operatorii deja autorizaţi pe 
Pilonul III, sau care se consideră foarte aproape de acest 
moment, au declarat ca dată probabilă a startului în cam­
pania de marketing ziua de 1 mai. Consideraţi că este un 
termen realist? Care apreciaţi că va fi structura pieţei de 
pensii private facultative în acel moment?
M.O.: Termenul este realist, dar nu cred că vor fi prea multe 
companii care vor putea opera la această dată. Cred că în a 
doua jumătate a anului 2007 se vor înregistra primele 
contribuţii, iar „boom-ul” acestui segment va avea loc în 
2008. Acest lucru depinde şi de nivelul de informare a mana
gerilor de resurse umane şi de disponibilitatea acestora de 
a promova acest tip de beneficiu. Oricum ar fi, eu nu cred că 
în 2007 vom simţi o creştere spectaculoasă a pensiilor facul
tative. Dar, odată cu includerea acestor beneficii în bugetele 
companiilor pentru 2008, se va înregistra şi o creştere a 
acestei pieţe.
	 În plus, până la sfârşitul anului, vom avea cel puţin 
şase administratori pe piaţă. Doi sunt deja autorizaţi şi patru 
sunt în plin proces de autorizare. Este în proces de autori-
zare şi prima societate de investiţii care va veni cu un alt tip 
de experienţă faţă de cele din asigurări. Această prezenţă va 
da culoare pieţei şi cred că va fi benefică prezenţa unui ast-
fel de actor în piaţă.

PRIMM: Vă propun să reluăm şi să încercăm să lămurim 
poziţia CSSPP în legătură cu un subiect care continuă să 
stârnească vii controverse: pensii private facultative vs. 

Pensii 

> Legislaţia nu va fi niciodată 
completă, vor exista mereu 
perfecţionări, în funcţie de 
evoluţia pieţei, de problematica 
semnalată de operatori sau de noi, 
ca organism de supraveghere. 
Practica îşi va spune, cu siguranţă, 
cuvântul...



32 Anul IX  - Numărul 3/2007     48

> Dorinţa noastră 
este să avem 

administratori care 
să deţină în 

permanenţă 
resursele financiare 
pentru a-şi acoperi 

obligaţiile

Pensii

asigurări de viaţă cu componentă de capitalizare. Dincolo 
de faptul că în România produsele de asigurare menţionate 
nu sunt incluse, în mod clar, în Pilonul III, care sunt 
diferenţele între cele două tipuri de produse financiare care 
determină Comisia să considere confuzia între ele ca pe un 
potenţial pericol pentru clienţi?

M.O.: Din punct de vedere al structurii produselor, cele 
două tipuri sunt destinate acoperirii unor nevoi diferite. 
Pensia privată este un produs clar de acumulare, pe când 
asigurarea acoperă, în principal, un risc, componenta de 
acumulare fiind secundară. De aici rezultă diferenţe majore 
în ceea ce priveşte costurile. În cazul asigurărilor, costurile 
sunt mai mari pentru că alocarea fondurilor se face, mai ales 
în prima perioadă a contractului, în principal pentru aco-
perirea riscului. Pe de altă parte, contribuţiile la fondurile 
de pensii sunt investite încă din prima zi. Din păcate, necu
noaşterea acestor diferenţe creează o falsă aşteptare în 
rândul clienţilor, care vor ca ambele produse să aibă acelaşi 
rezultat. Ori, la sume egal investite, randamentul nu poate 
fi acelaşi. Aceste produse au fost promovate drept pensii 
atât timp cât nu a existat o legislaţie în acest sens, dar nu se 
mai poate permite folosirea acestui termen, de „pensie”, 
pentru că induce în eroare clienţii. Am luat această decizie 
pentru a nu afecta pensiile facultative şi pentru a nu crea 
confuzie în rândul populaţiei.
	 În plus, există diferenţele majore din punct de 
vedere legislativ, fiscal, al supravegherii, al organizării care 
au, de asemenea, importanţă. Modul de gestionare a ris-
curilor este distinct, colectarea este diferită… pe scurt, 
diferenţele sunt substanţiale, chiar dacă, la prima privire, 
produsele par comparabile. 

PRIMM: Rămânând  în sfera Pilonului III, există semnale 
privind interesul unor entităţi europene de a oferi pensii 
private facultative în România? Care sunt condiţiile în care 
ar putea opera acestea?

M.O.: Am avut un singur semnal, din partea AIG Polonia, cu 
privire la vânzarea de pensii facultative, dat fiind că opera-
torul român din grup, AIG Life, şi-a exprimat dorinţa de a 
activa doar pe Pilonul II. Oricum, nu cred că administratorii 
străini vor fi prezenţi la un nivel semnificativ. În plus, Pilonul 
III oferă deductibilităţi care nu sunt aplicabile pentru ope
ratori externi, decât în cazul în care se autorizează în Româ-
nia.
	 În ceea ce priveşte Pilonul II, acesta nu intră sub 
incidenţa pensiilor suplimentare ocupaţionale, prin urmare 
nici nu se supune Directivei cu privire la circulaţia liberă a 
serviciilor financiare. În fapt, contribuţiile la pensiile din Pi-
lonul II se drenează din contribuţiile la asigurările sociale. În 
această privinţă, interpretarea pe care noi o dăm legii este 
conformă cu cea a Băncii Naţionale a României.
	 Este adevărat că a apărut ideea de pensii ocupa
ţionale şi în România, în sensul în care anumiţi administra-
tori vor crea fonduri destinate anumitor categorii profe-
sionale. Dar legea permite şi altor persoane să adere la 
aceste fonduri. Au existat chiar presiuni pentru a modifica 
legea în aşa fel încât să se creeze fonduri cu circuit închis, 
dar acest lucru nu a fost posibil pentru că am fi creat astfel 
un pilon de pensii ocupaţionale, mai restrictiv decât cel ac-
tual. Cred că sistemul adoptat în România are avantaje, 
întrucât lasă angajatul să aleagă. În acelaşi timp, pune mai 
multă responsabilitate pe umerii contribuabilului şi al 
Comisiei de Supraveghere.

PRIMM: Există numeroase voci care susţin că sistemul de 
pensii private este suprareglementat pentru că “românii 
sunt păţiţi”. Consideraţi că ar trebui ca, după atingerea unui 
anumit nivel de maturizare a pieţei, să se adopte reglemen­
tări mai “liberale”?
M.O.: Există această posibilitate, dar nu din punct de vedere 
al autorizării. Eu cred că şi limitele impuse politicii investi
ţionale sunt destul de permisive. Spre exemplu, 50% din 
portofoliu în acţiuni este mai mult decât permisiv, mai ales 
că este vorba de pensii, iar 70% în titluri de stat este sufi-
cient. Din câte ştiu eu, Irlanda are nişte reguli mult mai res
trictive, iar dacă luăm în consideraţie faptul că piaţa din 
România este la început, atunci putem spune că regulile 
sunt adaptate la realităţile româneşti.
	 Să nu uităm că în România a existat, în anii ‘96-
2000, o problemă legată de calculul activului în ceea ce 
priveşte fondurile de investiţii. Acesta este unul dintre mo-
tivele pentru care nu se admit, de exemplu, investiţiile mo-
biliare care, deşi în acest moment par extrem de rentabile, 
au un caracter destul de volatil şi pot antrena o doză mare 
de subiectivism la evaluare. Se vor putea însă tranzacţiona 
obligaţiuni ipotecare, care vor fi listate pe bursă, similar 
obligaţiunilor municipale sau titlurilor de stat. De fapt, în-
treaga filozofie care stă la baza acestui sistem este aceea de 
a avea reflectată în valoarea activului net, valoare dată zil-
nic de bursă pentru valorile mobiliare tranzacţionate.
	 Din acest motiv ne gândim chiar să impunem un 
anumit tip de investiţii chiar şi pe pieţele cotate. Să nu 
uităm că tot acţiuni cotate sunt şi cele de pe RASDAQ. 
Totuşi, acest sistem alternativ are volum de tranzacţionări 
foarte redus, cu o lichiditate foarte scăzută. Majoritatea 
acestor titluri se tranzacţionează într-o măsură foarte mică, 
ceea ce nu convine din punctul nostru de vedere pentru 
lichiditatea necesară investiţiilor fondurilor de pensii. Pe 
scurt, nu putem pierde din vedere că piaţa de capital 
românească este ea însăşi la început şi are un grad de vola-
tilitate ridicat. 

PRIMM: Aţi declarat recent că CSSPP va sprijini modificările 
legislative care ar putea conduce la mărirea volumului de 
contribuţii în sistem (ridicarea sau chiar eliminarea pragu­
lui de 15% din Pilonul III, scurtarea perioadei în care pro­
centul contribuţiei din Pilonul II va creşte). Există un orizont 
de timp predictibil pentru punerea în discuţie a unor astfel 
de măsuri?
M.O.: Este greu de estimat când s-ar putea face aceste 
modificări. Comisia poate promova aceste modificări dar, în 
final, Guvernul este cel care trebuie să-şi asume o astfel de 
decizie. Personal, cred că acest 15% creează un handicap 
pentru cel intrat mai târziu în sistem, în sensul în care îi va 
fi foarte greu să recupereze prin volum durata mai scurtă 
de contribuţie. Totuşi, ca întotdeauna, există argumente 
pro şi contra. De exemplu, limita de 15% poate constitui un 
mijloc de presiune pentru declararea veniturilor reale. De 
asemenea, mărirea contribuţiei în Pilonul II ar fi benefică 
pentru randamentul sistemului şi, din acest punct de ve-
dere, voi susţine o astfel de măsură.
	 Totul depinde însă de buget, de modul în care 
efortul bugetar cerut de o astfel de măsură se va combina 
cu efectele proiectatei reduceri a contribuţiilor la asigurările 
sociale. Chiar dacă există un optimism general în legătură 
cu evoluţia economiei, nu ştim cu adevărat ce o să se întâm-
ple mâine. Prin urmare, deşi cred că aceste măsuri ar fi în 
interesul dezvoltării sistemului de pensii private şi le voi 
susţine, nu pot să fac estimări cu privire la un termen de 
implementare.
� Daniela GHEŢU
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Pensii

	 Ce deosebiri există între pensiile facultative şi cele 
obligatorii? O întrebare ce ţine de abc-ul literaturii sisteme-
lor de pensii, dar care are, în pofida simplităţii, logica ei. Un 
posibil răspuns ar fi caracterul participării, obligatoriu într-
un sistem,  facultativ în celălalt. Un altul, garanţiile oferite 
participanţilor, mai multe în cazul pensiilor obligatorii. Nu 
în ultimul rând, sunt diferite modalităţile de colectare a 
contribuţiilor şi sistemele informatice de evidenţă a parti
cipanţilor. 

	 În ceea ce priveşte canalele de distribuţie însă, 
între pensiile facultative şi cele obligatorii nu există diferenţe 
notabile. Produsele ambelor sisteme urmează să fie vân-
dute, conform legii, prin intermediul agenţilor de marke
ting, fie că aceştia sunt persoane fizice sau persoane juri
dice. Dacă în ceea ce priveşte prima categorie de intermediari 
singura dificultate este parcurgerea suporturilor de curs 
pentru fiecare din cele două tipuri de pensii, în cazul broke
rilor, problemele sunt de altă natură. Un broker de asigurări, 
care obţine avizul CSSPP să vândă pensii facultative, nu 
poate vinde şi pensii obligatorii, deşi diferenţa dintre cele 
două business-uri este minoră, aşa cum am argumentat mai 
sus. Două reglementări au condus la apariţia acestei situaţii. 
Prima, promovată de CSA, este OUG nr. 87/2006 care modi
fică Legea nr. 32/2000 şi care prevede, printre altele, faptul 
că brokerii de asigurări pot intermedia pe lângă produse de 
asigurări şi cele ale fondurilor de pensii facultative. Cea de 
a doua, emisă de CSSPP, este Norma nr. 9/2007 care regle
mentează marketingul pensiilor obligatorii. Conform aces-
teia, brokerul de pensii private nu poate fi decât o societate 
nou înfiinţată şi autorizată de CSSPP, astfel că orice altă ca
tegorie de intermediari persoane juridice, cum ar fi brokerul 
de asigurări, nu poate participa la acest business. Corelate, 
cele două reglementari nu ţin însă cont de realităţile exis
tente în piaţă. Dacă un administrator de fonduri de pensii 
aşteaptă ca business-ul său să crească în profitabilitate în 
timp, pe măsura acumulării activelor în conturile partici
panţilor, pentru brokeri interesul pentru pensiile obligatorii 
scade imediat după finalizarea repartiţiei contribuabililor în 
fondurile existente pe piaţă. Motivul e simplu. În anii ur
mători formării pieţei, rata de aderare la fondurile de pensii 
obligatorii este una mai degrabă simbolică (circa 100.000 -
150.000 de noi aderenţi pe an sunt estimările pentru Româ-
nia). Cum veniturile brokerilor provin în mare parte din 
comisioane, întrebarea care se pune este dacă înfiinţarea 
unei firme noi de brokeraj pentru un business care se 

anunţă profitabil doar pentru o perioadă scurtă de timp (4 
luni) poate sau nu să fie rentabilă? Răspunsul îl vom avea în 
lunile următoare, dar semnalele nu sunt deloc încurajatoare. 
Până la începutul lunii mai, o singură firmă de brokeraj îşi 
manifestase interesul pentru a înfiinţa o companie de in-
termediere a pensiilor obligatorii, deşi startul sistemului 
este programat pentru luna august. Nu este însă doar o 
problemă de timp, ci şi de bani. Înfiinţarea unui broker de 
pensii private presupune alocarea unui capital social de 
25.000 RON, la care se adaugă cheltuielile de constituire a 
firmei, taxele de autorizare ca agent de marketing persoană 
juridică, taxele de avizare a agenţilor persoane fizice (an
gajaţii brokerului), taxa lunară de funcţionare (0,5% din 
venitul brut), cheltuieli cu personalul, chirii, telefoane, im-
pozite, asigurări etc. În cazul în care ar fi nevoie doar de un 
aviz din partea CSSPP şi nu de o întreagă procedură de cons
tituire a unei firme noi, brokerii ar fi scutiţi de cel puţin 
jumătate din cheltuielile de mai sus. Este vorba de capitalul 
social, cheltuielile de constituire a firmei, cheltuielile cu au-
torizarea şi cele legate de sediu şi personalul angajat.

Pilonul II de pensii private

cu sau fără brokeri?
Constantin NĂSTASE

> Pentru a intermedia pensii facultative, brokerii de asigurări au nevoie doar de avizul CSSPP şi de 
licenţierea personalului propriu ca agenţi de marketing. Mecanismul, simplu în cazul Pilonului III, devine 
extrem de complicat când este vorba de aplicarea sa la pensiile obligatorii.

> Pentru brokeri, 
interesul pentru 
pensiile obligatorii 
este maxim în 
perioada  repartiţiei 
iniţiale a 
contribuabililor în 
fondurile existente pe 
piaţă
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	 Motivele pentru care cele două organisme de su-
praveghere au decis că brokerii de asigurări trebuie să-şi 
înfiinţeze firme noi pentru a putea intra pe piaţa pensiilor 
obligatorii sunt cu siguranţă diferite. Pentru CSSPP, această 
formulă permite o supraveghere mai bună a licenţierii  
agenţilor de marketing, angajaţi ai brokerilor, şi elimină 
neajunsurile legate de dubla reglementare (CSA-CSSPP). 
Mai mult decât atât, se poate spune că brokerii cresc chel-
tuielile de achiziţie, iar una dintre priorităţile unui sistem de 
pensii cu participare obligatorie este tocmai reducerea  
acestor cheltuieli. Pe de altă parte însă, intermediarii aduc 
în sistem o valoare adăugată. Astfel, reducerea formalităţilor 
de autorizare şi implicit creşterea numărului de brokeri 
implicaţi în acest business ar putea conduce la o rată mai 
mare de alocare a contribuabililor la sfârşitul perioadei le-
gale de aderare a acestora la fonduri.

	 Mingea pare să nu fie aşadar în terenul CSSPP, ci 
mai degrabă în cel al CSA. Ca să poată funcţiona pe piaţa 
pensiilor, brokerii de asigurări sunt nevoiţi să obţină mai 
întâi avizul din partea CSA, deşi este vorba de o piaţă 
reglementată de o entitate diferită, CSSPP. La mijloc sunt 
prerogativele instituţiei de supraveghere a asigurărilor, care 
includ dreptul de reglementare a activităţii tuturor compa-
niilor care au obţinut autorizarea de funcţionare din partea 
Comisiei. Adăugarea unui nou obiect de activitate în statut 
(intermedierea pensiilor obligatorii) nu se poate face decât 
cu avizul CSA. Măsura pare cu atât mai inutilă cu cât noul 
obiect de activitate este inclus în acelaşi Cod CAEN care se 

referă la “activităţi auxiliare ale caselor de asigurări şi pensii”, 
fără a distinge tipul de pensii, facultative sau obligatorii.

	 O privire aruncată în ograda ţărilor care au imple-
mentat reforma pensiilor înaintea României arată faptul că 
nu există o practică unitară în ceea ce priveşte reglementa-
rea participării brokerilor la sistemele private de pensii. Şi 
asta pentru că, pe de o parte, organizarea celor trei piloni 
este diferită în ţările OECD faţă de modelul Băncii Mondiale, 
iar pe de altă parte, în statele din Vestul Europei pensiile 
ocupaţionale reprezintă modelul de bază şi nu cele obliga-
torii (în sensul în care sunt ele implementate în Centrul şi 
Estul continentului). Câteva exemple sunt credem suges-
tive. În ţările unde supravegherea pieţelor financiare este 
unitară, brokerii sunt autorizaţi să acorde consultanţă, să 
intermedieze servicii în toate domeniile financiare, inclu
zând aici pensiile şi asigurările de viaţă. Brokerii de asigurări, 
în accepţiunea clasică a termenului, sunt doar cei care se 
ocupă de intermedierea poliţelor non-life. Exemplul cel mai 
concludent pentru acest tip de organizare este Germania. 
În Polonia, problema apartenenţei brokerilor de asigurări la 
două sau mai multe instituţii de supraveghere a fost rezol
vată prin aceea că unicul organism care autorizează brokerii 
este Ministerul Finanţelor Publice. La o populaţie de circa 39 
milioane de locuitori, funcţionează 600 de brokeri de asigu
rări şi pensii, numărul lor scăzând, e drept, în ultimii ani, de 
la circa 1000. 

	 Revenind la piaţa românească se pune întrebarea 
câte dintre cele circa 400 companii de brokeraj autorizate 
de CSA îndeplinesc condiţiile de acces pe piaţa pensiilor şi 
îşi doresc acest lucru? Pe o piaţă dominată de segmentul 
auto, nu mai mult de 10%. O primă categorie sunt brokerii 
de asigurări de viaţă, în special cei cu sistem de distribuţie 
MLM (ex.: Safe Invest, MBI, EUROBROKERS Group). Aceştia 
se pot adapta cel mai uşor la noul tip de business prin pris-
ma reţelei extinse de consultanţi din portofoliu. Cu toate 
acestea, numărul lor este încă scăzut pe piaţă, iar aportul de 
până acum la subscrierile totale pe segmental asigurărilor 
de viaţă a fost mai degrabă simbolic. În afara acestei cate-
gorii, interesate de pensiile private sunt şi companiile de 
brokeraj multinaţionale care intermediază atât asigurări 
generale, cât şi de viaţă (ex.: AON, MARSH, EOS RISQ etc.), şi 
care deţin în portofoliu un număr mare de clienţi “corpo-
rate”. Nu în ultimul rând, business-ul cu pensii private poate 
fi atractiv şi pentru brokerii cu acţionariat majoritar local, 
dar cu o cifră de afaceri semnificativă şi un management 
performant. Printre aceştia se numără LONDON Brokers, 
ASIGEST sau MEDIATIS. Rămâne de văzut dacă în cele câte-
va luni care au mai rămas până la începutul perioadei de 
înrolare în Pilonul II aceştia vor hotărî că business-ul posibil 
este suficient de interesant pentru a se înscrie în competiţie, 
fie şi în condiţiile nu prea încurajatoare existente.
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Pensii

Pensia, între vis şi realitate

> Ne putem imagina viaţa noastră ca fiind un sandviş, felia de jos reprezintă copilăria şi tinereţea, 
umplutura fiind partea în care suntem activi, iar felia de deasupra este vârsta de pensionare. Dacă 
asupra primei părţi avem puţin control din cauza presiunilor sociale, dar mai ales economice, în ceea 
ce priveşte celelalte niveluri avem un oarecare control, chiar dacă este clar influenţat de diverşi 
factori externi.
	 Vă prezentăm în rândurile care urmează un studiu al gigantului în asigurări AXA, cu privire 
la percepţia şi aşteptările cetăţenilor faţă de perioada  de după pensionare. O perioadă în care ceasul 
deşteptător nu-şi mai are rostul şi în care ne propunem să împlinim toate visurile.

	 În 2006 a început o perioadă care va avea un im-
pact economic, social şi politic major asupra omenirii şi 
anume retragerea din activitate a unui număr mare de per-
soane, foştii „baby boomers”. Această generaţie este rezul-
tatul unei creşteri demografice spectaculoase după cel de-
al doilea război mondial şi care a durat până în 1963. De 
atunci, rata de creştere a populaţiei la nivel global a scăzut 
constant, astfel până, în 2030, populaţia cu vârste de peste 
65 de ani se va dubla. În ţările membre OECD, în viitorii 25 
de ani se vor pensiona circa 70 milioane de persoane, iar în 
câmpul muncii vor intra doar 5 milioane în aceeaşi perioadă 
de timp. Pe de altă parte, acum 25 de ani situaţia era oare-
cum inversă: 45 milioane de pensionari erau înlocuiţi de nu 
mai puţin de 120 milioane de „baby boomers”.
	 Într-un articol anterior vă vorbeam despre îmbă
trânirea populaţiei, determinată de creşterea nivelului de 
trai şi, implicit, a speranţei de viaţă, dar şi de scăderea 
drastică a natalităţii. Acest tip de evoluţie demografică 
implică anumite costuri, în special în ceea ce priveşte 
sănătatea, cheltuielile în acest sector crescând odată cu 
creşterea populaţiei. Pentru a vă exemplifica mai bine 
situaţia vom folosi cazurile ţărilor membre OECD, clubul 
select al Naţiunilor Unite. În aceste cazuri, cheltuielile bug-
etare pentru sănătate se ridică, în medie, la 9% din totalul 
cheltuielilor bugetare, dublu faţă de situaţia anilor 1970. 
Bineînţeles că oricât de dezvoltat ar fi un stat şi oricât de 
mari ar fi încasările sale bugetare, nu-şi permite să 
cheltuiască din ce în ce mai mult într-un anumit sector. Ast-
fel, ţări ca Franţa, Austria, Suedia, Polonia sau România şi-au 
mărit vârsta minimă de pensionare, astfel încât să benefi-
cieze din ce în ce mai mult de serviciile acestei generaţii 
numeroase.

Vacanţă prelungită

	 Studiul AXA, citat mai sus, a sondat percepţia 
subiecţilor cu privire la vârsta pensionării şi perioada de 
după. 85% dintre pensionarii intervievaţi au admis că s-au 
pensionat înainte de 65 de ani, aceştia văzând perioada de 
după ca o vacanţă prelungită după o viaţă petrecută în 
câmpul muncii. Aceleaşi persoane care s-au pensionat 
înainte de termen au răspuns, în mod surprinzător ar spune 
unii, că ar fi fost apţi să lucreze, în medie, până la 76 de ani. 
Cu toate că se consideră apţi de muncă până la o vârstă 
destul de înaintată, aceştia plănuiesc şi reuşesc să se retragă 
înainte de vârsta legală. După cum se poate vedea şi din 
graficul alăturat, circa 42% dintre subiecţi îşi propun să iasă 
la pensie înainte de 65 de ani. Mai mult decât atât, 57% din 
total fac acest pas, deci mai mulţi decât cei care îşi propun 
acest lucru.
	 Experienţa ne arată că, per total, calitatea vieţii, 
după pensionare, se menţine cam la acelaşi nivel sau creşte. 
Astfel, 31% dintre pensionarii intervievaţi au declarat că via
ţa lor a crescut calitativ după pensionare. Se pare totuşi că 
nivelul de trai nu determină, în totalitate, calitatea vieţii. Ast
fel, dintre subiecţii care au declarat că standardul de viaţă a 
scăzut (35%), doar 25% au raportat o descreştere a calităţii 
vieţii. Bineînţeles, banii nu aduc întotdeauna fericirea, iar 
programul extrem de flexibil pe care şi-l poate permite un 
pensionar compensează lipsa de resurse financiare.
	 Un studiu făcut în România de către compania 
LIGHTHOUSE indică faptul că majoritatea angajaţilor din 
România asociază retragerea din activitate cu o perioadă 
dominată de singurătate, probleme de sănătate şi o lipsă 
generalizată a celor necesare pentru un trai decent. Pe de 
altă parte, acelaşi studiu ne arată că segmentul cel mai 
preocupat de economisirea pe termen lung pentru pensie 
este cel cuprins între vârstele de 35 şi 44 de ani.

Legenda
g sub 25 ani
g 15-34 ani
g 35-54 ani
g 55-64 ani
g peste 64 ani
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Bătrâneţe, unde eşti?
	 Una dintre întrebările cheie ale acestui studiu a 
fost clară şi directă: De la ce vârstă vă veţi considera bătrân? 
Rezultatul a fost că pe măsură ce înaintează în vârstă, res
pondenţii văd bătrâneţea la o vârstă din ce în ce mai 
înaintată. Spre exemplu, respondenţii cu vârste cuprinse 
între 25 şi 34 de ani spun că se vor considera bătrâni după 
66 de ani. Pe de altă parte, cei de peste 55 de ani cred că vor 
fi cu adevărat bătrâni aproape de 76 de ani. Totul depinde 
de perspectivă: dacă veţi găsi pe cineva care să fi auzit de 
insula Koror, vă va spune că este o insulă mică în Pacificul 
de Sud, dar dacă întrebaţi pe cineva de pe insula vecină An-
gaur, vă va spune că e insula mare la Nord de ei. Aceeaşi 
atitudine se întâlneşte şi în cazul întrebărilor referitoare la 
vârsta până la care respondenţii se consideră apţi de muncă. 
Şi această valoare creşte odată cu vârsta.
	 Pe de altă parte, opiniile legate de viitorul fiecă
ruia după vârsta pensionării sunt destul de constante în mai 
toate ţările care au făcut subiectul studiului AXA. Chiar dacă 
ţintele pot părea înalte, ele par a se regăsi şi în viaţa de după 
pensionare. Să exemplificăm puţin mai bine situaţia actuală: 
trei sferturi din populaţia activă de astăzi se aşteaptă să aibă 
o calitate a vieţii mai bună sau cel puţin la fel de bună ca şi 
în prezent. Cei mai optimişti par a fi chinezii, dintre care 
jumătate sunt convinşi că, după pensionare, viaţa lor se va 
îmbunătăţi. În alte ţări, optimismul angajaţilor faţă de pen-
sionare nu este la cote atât de înalte cum ar fi în Japonia şi 
Portugalia unde 44%, respectiv 40% din respondenţi spun 
că viaţa lor va suferi din punct de vedere al calităţii după 
pensionare.

	 Când ne gândim la calitatea vieţii nu ne gândim 
doar la bani, ci şi la sănătate sau la timp, pentru a-i putea 
cheltui. Banii nu sunt totul, dar perspectiva pe care o avem 
asupra vieţii depinde cu siguranţă de veniturile pe care le 
avem. Conform studiului amintit, atitudinile pozitive faţă de 
această perioadă a vieţii sunt legate de posibilitatea de a 
practica mai multe activităţi de recreere, cum ar fi sportul, 
grădinăritul sau turismul. Optimiştii văd această perioadă 
drept un nou început, o viaţă nouă cu alte preocupări şi cu 
totul alt tip de satisfacţii. Familia joacă un rol important 
pentru europeni. Astfel, belgienii, francezii sau germanii au 
legat activităţile lor de cele ale familiei, aceasta jucând un 
rol vital în viaţa lor. Pe de altă parte, sportul pare a fi preferat 
de majoritatea subiecţilor, în jumătate dintre ţările analizate 
activităţile sportive au fost printre primele menţionate 
atunci când a venit vorba de umplerea timpului liber după 
retragerea din câmpul muncii.

Sănătate, că-i mai bună decât toate!
	 Este de la sine înţeles că problemele medicale se 
înmulţesc odată cu vârsta, iar costurile legate de acest sec-
tor se multiplică şi ele. Pentru starea de spirit a pensionarilor 
este foarte important să se simtă sănătoşi. Mai mult de 
jumătate din intervievaţii care s-au retras din activitate 
(53%) s-au descris ca fiind sănătoşi. În top s-au situat ţări 
anglo-saxone, din fostul imperiu britanic, cum ar fi: Noua 
Zeelandă, Australia, Canada sau Statele Unite. Pe de altă par
te, latinii din Franţa, Belgia şi Portugalia suferă din punct de 
vedere al sănătăţii. Cea din urmă reprezintă lanterna roşie a 
acestui clasament, doar 47% dintre pensionari conside
rându-se sănătoşi. Putem corobora aceste rezultate cu dieta 
şi ritmul de viaţă practicate de pensionarii din aceste ţări. 
Astfel, anglo-saxonii sunt cei mai atenţi la ceea ce mănâncă 
şi la programul cotidian.

Inflaţie de populaţie, bogăţie şi bunăstare
	 Aşa cum am menţionat deja, omenirea a trăit un 
„boom” demografic până în 1963, care s-a continuat şi după 
această dată în alte ţări, cum ar fi China sau India. Această 
evoluţie a adus creştere economică la nivel mondial care se 
traduce într-un nivel de trai ridicat. Astfel, doar 20% dintre 
reprezentanţii acestei generaţii au venituri mici şi se descriu 
ca fiind fericiţi sau foarte fericiţi de standardul lor de viaţă.
	 Este foarte interesant de văzut cum ţări precum 
China sau India au evoluat de-a lungul timpului atât din 
punct de vedere al fertilităţii, cât şi din cel al speranţei de 
viaţă. Aceasta din urmă fiind un indicator clar al standardu-
lui de viaţă. Statisticile internaţionale relevă că aceste două 
ţări au eliminat mare parte din diferenţa care le despărţea 
de ţările dezvoltate. Una dintre concluziile pe care le putem 
desprinde este că unele ţări pe care le consideram aparţi
nând lumii a treia până de curând, cum ar fi Arabia Saudită, 
Algeria sau India, au recuperat enorm, fiind acum mai 
aproape ca niciodată de standardele occidentale. Din 
păcate, ţările africane nu au făcut aceleaşi progrese ca ţările 
din Asia. Iată de ce putem observa o similitudine în ceea ce 
priveşte aşteptările şi percepţia privind viaţa de după pen-
sionare pe toate cele trei continente analizate de AXA: 
America, Asia şi Europa. Problema retragerilor masive, fie 
ele timpurii sau nu, se va accentua însă pe măsură ce euro-
penilor şi americanilor li se vor alătura şi asiaticii, care au 
trăit acest „boom” demografic ceva mai târziu.

Pensii

Legenda
g Vârsta anticipată pentru pensionare de persoanele active
g Vârsta reală de pensionare a persoanelor retrase din activitate

> Vârsta retragerii: realitate şi aşteptări
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> Când începe bătrâneţea?
Până la ce vârstă aţi fi dispus să lucraţi ?
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Legenda
g Bătrâneţea începe la ... 
g Aş fi dispus să lucrez până la ...
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Cariere

Diana MITROI
Director Asigurări de Viaţă, ASTRA-UNIQA

	 Începând cu luna aprilie a.c., Diana MITROI s-a alăturat 
echipei ASTRA-UNIQA, în funcţia de Director Asigurări de Viaţă. 
A intrat în domeniul asigurărilor în anul 2001, în calitate de 
Consultant Asigurări de Viaţă la ING Asigurări de Viaţă, în 2002 
a devenit Director de Agenţie la INTERAMERICAN urcând apoi 
la poziţia de Director Adjunct al Direcţiei de Pensii din cadrul 
OMNIASIG Asigurări de Viaţă. 

	 Studiile de Relaţii Internaţionale şi Integrare Euro
peană, precum şi programele absolvite - Master în Politici 
Publice (1999-2001) şi Master în Management Financiar  o 
recomandă pe Diana MITROI ca bun profesionist, teoretician şi 
practician deopotrivă. 

	 Gicu FIRU este noul Director Marketing-Vânzari al 
companiei OMNIASIG Asigurări de Viaţă.  Cu o experienţă 
bogată în poziţii de management, Gicu FIRU este de părere că 
cea mai mare provocare este aceea de a transforma obiectivele 
propuse într-o certitudine şi de a continua înalta performanţă 
înregistrată de OMNIASIG Asigurări de Viaţă de-a lungul celor 10 
ani de existenţă pe piaţa din România.
	 Vorbind despre obiectivele pentru perioada urmă
toare, acesta declară: Dorim ca într-un termen scurt să sporim 
numărul de consultanţi, să consolidăm o echipă profesionistă de 
vânzare, pentru a ne recomanda partenerilor noştri ca fiind cei 
mai buni în ceea ce facem. Vom pune un accent deosebit pe 
parteneriatul cu principalul nostru acţionar, OMNIASIG S.A., astfel 
încât să oferim clienţilor servicii financiare integrate.

Gicu FIRU   
Director Marketing-Vânzari, OMNIASIG Asigurări de Viaţă

	 Ileana HORVATH s-a 
alăturat, începând cu luna mai 
a.c., echipei ASIBAN, în calitate de 
Director General Adjunct. An
terior, Ileana HORVATH a ocupat 
poziţia de Director General Ad
junct al Direcţiei Generale de 
Supraveghere şi Control din ca
drul Comisiei de Supraveghere a 
Asigurărilor.
	 Experienţa anterioară 
în cadrul mai multor companii de 
asigurare, precum şi experienţa 
acumulată la Comisia de Supra
veghere a Asigurărilor o recomandă ca un specialist în domeniu.

Ileana HORVATH 
Director General Adjunct, ASIBAN

Cele mai bune oferte de angajare

Buletin electronic informativ

www.1asig.ro

	 Marius BARABAŞ este, 
începând cu acest an, Director 
Proiect Daune în cadrul ALLIANZ 
– ŢIRIAC. Din noua poziţie pe care 
o ocupă, Marius BARABAŞ şi-a 
propus  îmbunătăţirea sistemului 
actual de instrumentare a do
sarelor de daună în vederea creş
terii calităţii serviciilor oferite 
clienţilor ALLIANZ - ŢIRIAC Asi
gurări. În acest sens, este în curs de 
implementare un proiect care vi
zează avizarea telefonică a dau
nelor într-un Call Center, astfel 
încât să obţinem o creştere a satisfacţiei clientului vizavi de modul de 
interacţiune cu inspectorul de daune.
	 Absolvent al Institutului de Mine Petroşani şi al Facultăţii de Ştiinţe 
Economice, specializarea Finanţe - Asigurări, Marius BARABAŞ a ocupat 
anterior funcţia de Director al Sucursalei ALLIANZ – ŢIRIAC Deva.

Marius BARABAŞ 
Director Proiect Daune, ALLIANZ – ŢIRIAC



bistriţa-Năsăud

maramureş

SăLAJ

Piaţa asigurărilor în 2005
> Număr de unităţi locale: 26
> Prime brute subscrise:  34,21 milioane RON 
> Numărul mediu de salariaţi permanenţi în asigurări: 174

Judeţ vizitat
Judeţ în prezentare

Piaţa asigurărilor în 2005
> Număr de unităţi locale: 32
> Prime brute subscrise: 50,93 milioane RON
> Numărul mediu de persoane ocupate în asigurări: 227

Piaţa asigurărilor în 2005
>Număr de unităţi locale: 23
>Prime brute subscrise: 32,64 milioane RON
>Numărul mediu de persoane ocupate în asigurări: 155

acum şi on-line pe www.1asig.ro

Programul Unde Mă Asigur?, realizat şi coordonat de către Media XPRIMM, cu sprijinul principalelor companii de asigurări, este un program de anvergură 
naţională destinat cunoaşterii, analizării şi promovării pieţei de asigurări din teritoriu.

Zalău

BAia Mare

bistriţa

Parteneri Oficiali Partener Principal
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	 O bogăţie însemnată a judeţului constă în numeroasele 
puncte de atracţie turistică, reprezentate de rezervaţii naturale, mo­
numente ale naturii, zone turistice, staţiuni balneoclimaterice etc. 
Dintre rezervaţiile naturale pot fi amintite: Parcul Naţional Munţii Rod­
nei; Parcul Naţional al Munţilor Călimani - cu roci, minerale şi struc­
turi geologice deosebite, faună şi floră montană cu specii foarte rare; 
Parcul Dendrologic Arcalia, situat în comuna Şieu Măgheruş, în care 
pot fi întâlnite specii rare de arbori şi arbuşti; Grădinile istorice din 
Beclean, Dobric, Silivaşu de Câmpie; formaţiunile carstice de la 
peşterile Tausoare - Zalion şi din Valea Cobăşelului etc. Un potenţial 
turistic uriaş îl are şi zona Pasului Tihuţa unde se află Hotelul Castel 
Dracula. 

Despre asigurări în Bistriţa-Năsăud
	 Cu subscrieri de 34,21 milioane RON (9,44 mil. euro), indus­
tria asigurărilor din judeţul Bistriţa-Năsăud a reprezentat, la sfârşitul 
anului 2005, 0,77% din piaţa asigurărilor din România.
	 Prin comparaţie cu anul 2004, în 2005, asigurătorii au reuşit 
o majorare a subscrierilor cu aproape 18%, în timp ce ponderea la 
nivel naţional a industriei asigurărilor din Bistriţa-Năsăud a rămas 
constantă.  

	 Judeţul Bistriţa-Năsăud este situat în partea de Nord a României, fiind încadrat de judeţele: Maramureş, la Nord, 

Suceava, la Est, Mureş, la Sud, şi Cluj, la Vest. Suprafaţa judeţului măsoară 5.355 km2 şi înglobează zona de contact a Carpaţilor 

Orientali cu Podişul Transilvaniei, respectiv bazinul superior al Someşului Mare cu afluenţii săi, precum şi o mică porţiune din 

bazinul mijlociu al Mureşului.

bistriţa-Năsăud

bistriţa-Năsăud
> Reşedinţă de judeţ: Bistriţa

> Suprafaţă: 5.355 km²

> Populaţie: 311.657 locuitori

> Număr salariaţi: 57.663 persoane

> Rata somajului: 3,2%

> Câştig salarial mediu brut: 1.223 RON/persoană

Piaţa asigurărilor în 2005
> Număr de unităţi locale: 26

> Prime brute subscrise:  34,21 mil. RON 

> Numărul mediu de salariaţi permanenţi în asigurări: 174

> Cheltuieli cu remuneraţiile personalului:  2.79 mil RON

> Densitatea asigurărilor: 106,52 RON/locuitor    

> Raportul salariaţilor în asigurări la total locuitori: 1/ 1.833

Agenţia ASIBAN
Adresa: Str. Crinilor nr. 1
Bistriţa
Tel.: 0263 – 23.53.79
Fax: 0263 – 21.11.18
Director Agenţie: Nicolae Petru POPESCU

bistriţa
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STRUCTURA PORTOFOLIULUI JUDEŢEAN DE ASIGURĂRI - estimare PRIMM

13,49%
Asigurări de viaţă

33,64%
CASCO

31,76%
RCA

7,50%
Carte Verde

8,15%
Incendiu şi 
calamităţi 
naturale

0,71%
Daune la 
proprietăţi

1,97%
Credite şi 
garanţii

4,79%
Alte clase

	 Totuşi, se poate remarca o reducere a numărului unităţilor 
teritoriale ale companiilor de asigurări în 2005 faţă de anul precedent, 
de la 30 la 24, precum şi reducerea numărului persoanelor care acti­
vau în asigurări la nivel judeţean cu 23.

Problemele şi rezolvarea lor
	 Majoritatea reprezentanţilor companiilor vizitate au sem­
nalat pericolul dependenţei deosebite a pieţei locale faţă de asigurările 
auto, în condiţiile existenţei unei rate a daunei relativ mari.
	 Chiar dacă, şi la nivel naţional, se regăseşte aceeaşi situaţie, 
asigurătorii locali par destul de îngrijoraţi pentru că soluţiile de sub­
stituire par să fie mai greu aplicabile în Bistriţa-Năsăud. Cultura în 
asigurări este scăzută,  aproape inexistentă. Oamenii, deşi sunt speriaţi 
de schimbările climatice, nu se asigură pentru că aşteaptă ca statul să-i 
despăgubească, încă mai trăiesc sub concepţia “de ce să dau bani când 
pot primi pe gratis”, ne-a relatat Nicolae Petru POPESCU , Director ASI­
BAN.
	 Astfel, conform oficialilor companiilor de asigurări din 
Bistriţa-Năsăud, nu există încredere în alte produse de asigurare, 
decât cele auto. 

bistriţa-Năsăud

Sucursala BCR Asigurări
Adresa: Str. Piaţa Morii nr. 56
Bistriţa
Tel./Fax: 0263 – 23.11.02
Director Sucursală: Dorel HERINEAN

Agenţia BT Asigurări
Adresa: Bd. Decebal, bloc K42
Bistriţa
Tel./Fax: 0263 – 21.59.74
Director Agenţie: Codruţa CIOROIANU
Director Vânzări: Gheorghe BOŢ

PRIME BRUTE SUBSCRISE ÎN JUDEŢUL BISTRIŢA-NĂSĂUD, în perioada 2003 - 2006, pe companii
Compania Prime Brute Subscrise

Evoluţie 
reală în 

RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

Cota de 
piaţă 

pentru 
2006*

Prime Brute Subscrise

2006 2005 2004 2003

mii RON mii EUR mii RON mii EUR mii RON mii EUR mii RON mii EUR

1 ALLIANZ - ŢIRIAC 5.621,00 1.594,84 4.513,97 1.245,78 18,74 28,02 13,16 3.498,00 863,02 2.309,00 614,65

2 ARDAF 5.761,99 1.634,84 4.569,79 1.261,19 20,23 29,63 13,49 2.831,76 698,65 1.914,67 509,68

3 ASIROM 6.700,00 1.900,98 NA NA - - 15,69 NA NA NA NA

4 ASTRA - UNIQA 4.357,50 1.236,35 3.994,30 1.102,36 4,03 12,15 10,21 3.000,24 740,22 2.157,70 574,38

5 BCR Asigurări* 3.300,00 936,30 NA NA - - 7,73 NA NA NA NA

6 BT Asigurări 2.278,91 646,59 1.119,76 309,04 94,07 109,23 5,34 242,73 59,89 NA NA

7 GENERALI 276,00 78,31 177,40 48,96 48,36 59,95 0,88 644,00 158,89 251,73 67,01

8 OMNIASIG 2.939,00 833,88 2.592,00 715,35 8,12 16,57 6,88 NA NA NA NA

TOTAL COMPANII VIZITATE 31.234,40 8.862,08 16.967,22 4.682,68 73,39

TOTAL JUDEŢ* 42.700,00 12.115,19 34.212,00 9.441,96 19,01 28,31 100

* Estimare PRIMM pentru 2006
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	 Soluţii? ASIROM s-a orientat către asigurările de viaţă, care 
reprezintă deja peste 30% din portofoliu. Acest fapt a fost posibil 
datorită reţelei foarte dezvoltate la nivelul judeţului, în special în comune 
şi sate, unde locuieşte marea majoritate a populaţiei judeţului, a declarat 
Sofia MOLDOVAN, Director Sucursală.
	 Chiar dacă nu s-au îndreptat direct către alte tipuri de asi­
gurare, celelalte companii încearcă prin propriile metode să se adapte­
ze situaţiei concrete. Astfel, ALLIANZ-ŢIRIAC a introdus cu succes, 
păstrându-şi clientela existentă, noul model de calcul al primelor de 
asigurare aferente clasei auto. Clienţii noştri au fost mulţumiţi de cali-
tatea serviciilor şi promptitudinea cu care soluţionăm daunele şi au ac-
ceptat noile condiţii impuse, ne-a declarat Dinu MOCANU, Director 
Sucursală. 
	 O altă companie care pare a fi rezolvat problema amintită, dar 
în alt mod, este ASTRA-UNIQA, care asigură câteva parcuri auto locale 
importante. După cum a precizat Directorul Sucursalei locale, Nicolae 
ARJOCA, soluţia adoptată a fost aceea de a acorda personal, direct şi 
permanent consultanţă de risc proprietarilor flotelor respective. 
Angajaţii firmelor sunt obisnuiţi să “maltrateze” maşinile companiei pentru 
că nu sunt ale lor şi nu plătesc reparaţiile din salariul propriu. Noi am încer-
cat să consiliem directorii să-şi taxeze angajaţii dacă se întâmplă vreun 

incident, pentru a-i obliga să fie mai atenţi; astfel, firma nu va mai suferi 
pierderi, prima de asigurare nu va creşte, iar rata daunei va fi mai mică.
	 Acelaşi punct de vedere pare să-l împărtăşească şi I leana 
URSU, Director Sucursala OMNIASIG: Sunt foarte multe accidente stu-
pide care se produc doar din cauza neatenţiei şi, în această situaţie, nu 
ne rămâne decât să creştem prima de asigurare.

Despăgubirea - cea mai bună reclamă
	 Pentru că tot am vorbit de riscuri, incidente şi prime de 
asigurare, ar trebui să dăm câteva exemple de promptitudine, plată la 
timp şi clienţi mulţumiţi. Majoritatea reprezentanţilor companiilor cu 
care am discutat au suferit cele mai multe şi costisitoare daune pe 
segmentul auto. Un caz aparte l-am întâlnit la Sucursala ALLIANZ- 
ŢIRIAC, dauna record fiind provocată de răsturnarea unui autocar cu 
turişti, în Italia. Deşi dosarul nu este încă total închis suma totală se 
ridică la aproximativ 2-3 mil. euro.  “Echipa noastră s-a ocupat înde­
aproape de contactarea clienţilor pentru a le satisface nevoile şi a 
rezolva problemele”, a precizat Dinu MOCANU. 
	 Nu am avut daune majore, însă de fiecare dată am fost 
aproape de clienţi şi foarte operativi. În acest sens, există semnale din 

Sucursala ASTRA - UNIQA
Adresa: Str. Andrei Muresanu nr. 3
Bistriţa
Tel.: 0263 – 21.70.79
Fax: 0263 – 21.36.84
Director Sucursală: Nicolae ARJOCA

bistriţa-Năsăud

Sucursala ALLIANZ-ŢIRIAC
Adresa: Str.Al. Odobescu nr. 17 A
Bistriţa
Tel.: 0263 – 23.65.15
Fax: 0263 – 21.61.06
Director Sucursală: Dinu MOCANU

Sucursala ASIROM
Adresa: Str. General Grigore Bălan nr. 56
Bistriţa
Tel.: 0263 – 21.99.14
Fax: 0263 – 23.18.12
Director Sucursală: Sofia MOLDOVAN

DAUNE PLĂTITE ÎN JUDEŢUL BISTRIŢA-NĂSĂUD în perioada 2003 - 2006
Compania

Daune plătite în perioada:

2006 2005 2004 2003

1 ALLIANZ - ŢIRIAC 3.287,75 2.133,50 2.557,60 822,20 

2 ARDAF 3.687,62 2.468,27 1.690,91 908,18 

3 ASIROM  NA  NA  NA NA 

4 ASTRA - UNIQA  2.061,70 1.672,45  976,15 511,30 

5 BCR Asigurări* NA NA NA NA 

6 BT Asigurări NA NA NA NA 

7 GENERALI 49,00 42,80 222,00 61,58 

8 OMNIASIG 2.020,00 1.150,00 NA NA 
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afară, asiguraţii ne fac reclamă bună pentru că au fost mulţumiţi, a 
punctat Directorul OMNIASIG Bistriţa.

Cu brokerii cum rămâne?
	 Activitatea de brokeraj este foarte importantă pentru 
societăţile de asigurare însă, din păcăte, la nivelul judeţului numărul 
brokerilor este redus, ne-au precizat oficialii companiilor de asigurări 
din judeţ. 
	 O altă problemă adusă în discuţie de asigurători este cea a 
profesionalismului societăţilor de brokeraj. Vom colabora cu brokerii 
când aceştia vor cere comisioane mai mici şi când vor face într-adevar 
consiliere şi vor recomanda clienţilor produsele cele mai bune. Nu mă 
deranjează să ştiu că a recomandat unui client o altă companie, dar să 
fie îndreptăţită această recomandare şi nu făcută pe baza unui bonus 
substanţial, susţine Ioan LAZĂR, Director Sucursala ARDAF. Pe de altă 
parte, unul dintre reprezentanţii pieţei de brokeraj de asigurări, Radu 
ALDROFAN, General Manager al COMSIG Broker de Asigurare, ne-a 

declarat: Economia bistriţeană are mare nevoie de asigurări şi poate 
susţine o importantă dezvoltare în acest sens. Probabil că ar mai fi loc de 
alte 3 - 4 companii de asigurări şi, probabil, de 9 -10 societăţi de interme-
diere în asigurări. Oficialul citat a încercat, prin activitatea sa, să ofere 
soluţii pentru operatorii din piaţa locală, adăugând: Oamenii au nevoie 
de asigurări, dar nu cunosc produsele oferite, iar faptul că asigurătorii 
nu-şi promovează îndeajuns serviciile generează, cu siguranţă, volume 
reduse de prime subscrise.
 	 Ce vor face asigurătorii până când vor avea încredere în 
societăţile de intermediere? Încercăm să creăm o forţă de vânzare 
experimentată, bine organizată şi orientată spre un înalt standard de 
calitate în relaţia asigurat – asigurător, a declarat Codruţa CIOROIANU, 
Director BT ASIGURĂRI Bistriţa. De aceeaşi părere  este şi Directorul 
BCR Asigurări, Dorel HERINEAN: Vom accelera procesul de perfecţionare 
profesională a personalului în scopul furnizării de soluţii eficiente privind 
protecţia clienţilor; suntem conştienţi de importanţa intermediarilor şi de 
rolul acestora. Astfel, vom încerca pe viitor dezvoltarea colaborării, a 
adăugat oficialul citat.

Agenţia GENERALI
Adresa: Str. Andrei Mureşanu bloc 7
Bistriţa
Tel./Fax: 0263 – 23.45.23
Director Agenţie: Dorin VRĂŞMAŞ

PRIME BRUTE SUBSCRISE PE CLASE DE ASIGURĂRI ÎN JUDEŢUL BISTRIŢA - NĂSĂUD, în perioada 2003-2006
Clasa de asigurări
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Prime Brute Subscrise 2006 mii RON 4.214,80 27.020,00 10.506,50 9.920,58 2.342,64 1.917,06 222,30 614,15 1.496,77 31.234,40
mii EUR 1.195,86 7.666,34 2.980,99 2.814,75 664,67 543,92 63,07 174,25 424,68 8.862,08

2005 mii RON 1.086,85 15.880,67 4.565,32 5.429,25 2.329,90 1.404,67 234,00 1.238,64 678,88 16.967,22
mii EUR 299,95 4.382,81 1.259,96 1.498,39 643,02 387,67 64,58 341,84 187,36 4.682,68

 Evoluţie reală în RON % 269,79 62,24 119,45 74,24 -4,12 30,14 -9,41 -52,72 110,24 75,54
 Evoluţie nominală în EUR % 298,68 74,92 136,59 87,85 3,37 40,31 -2,33 -49,03 126,66 89,25
 Pondere în total PBS pentru 2006 % 13,49 86,51 33,64 31,76 7,50 6,14 0,71 1,97 4,79 100,00
Prime Brute Subscrise 2004 mii RON 872,34 9.344,39 2.915,56 2.505,79 2.122,74 865,52 84,29 164,87 685,62 10.216,73

mii EUR 215,22 2.305,43 719,32 618,23 523,72 213,54 20,80 40,68 169,16 2.520,66
2003 mii RON 331,05 6.302,05 1.826,48 1.798,85 1.750,89 411,51 66,20 38,17 409,95 6.633,10

mii EUR 88,13 1.677,59 486,21 478,85 466,08 109,54 17,62 10,16 109,13 1.765,72
Daune plătite în perioada: 2006 mii RON 55,63 11.050,44 5.092,48 3.002,11 493,41 296,03 32,00 32,00 82,41 11.106,07

2005 mii EUR 23,76 7.443,26 3.078,18 2.386,38 399,70 93,52 18,40 99,88 217,20 7.467,02
2004 mii RON 52,61 5.394,05 2.965,88 1.591,60 215,04 455,23 32,15 16,82 117,33 5.446,66
2003 mii EUR 5,75 2.027,91 1.139,18 806,36 143,12 10,33 28,70 2,76 63,16 2.303,26

bistriţa-Năsăud

Sucursala ARDAF
Adresa: Bd. Decebal nr. 31
Bistriţa
Tel./Fax: 0263 – 21.56.81
Director Sucursală: Ioan LAZĂR
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„Acum ori niciodată”
	 Pentru asigurătorii din Bistriţa-Năsăud, clientul se află pe 
primul plan. Astfel, pentru a putea fi cât mai aproape de aceştia, com­
paniile de profil din judeţ caută soluţii pentru a lărgi gama de servicii 
oferite. Această operaţiune aduce beneficii atât pentru clienţi, care 
beneficiază de servicii la standarde superioare, cât şi pentru asigurători, 
care realizează astfel o dispersie a riscului. Potenţialul se află, astfel, în 
asigurările de incendiu şi calamităţi naturale şi asigurările de viaţă.
	 Ioan LAZĂR, Director Sucursala ARDAF subliniază: Vom 
încerca să ne orientăm către promovarea claselor de asigurări cu grad de 
risc scăzut, precum cele de clădiri şi conţinut şi asigurări de asistenţă 
medicală. Asigurările obligatorii sunt cele mai vândute, pentru că aces-
tea sunt impuse de lege, însă trebuie să ajutăm populaţia să conştientizeze 
şi necesitatea altor tipuri de protecţie, pentru că expresia “nu mi se 
întâmplă mie” nu mai este de actualitate. 
	 Astfel, anul 2007 aduce cu sine un număr mare de provocări 
pentru asigurătorii din Bistriţa-Năsăud. Suntem de părere totuşi că 
aceştia le vor face faţă fără probleme, având în vedere evoluţia pieţei 
bistriţene de profil, de la simplu la dublu, în fiecare an.

Alexandra SĂNDULESCU

Sucursala UNITA
Adresa: Str. Piaţa Petru Rareş nr. 7A
Bistriţa
Tel./Fax: 0263 – 23.23.78
Director Sucursală: Simi TEGLAR

Sucursala OMNIASIG
Adresa: Str. Andrei Mureşanu nr. 11
Bistriţa
Tel.: 0263 – 23.52.36
Fax: 0263 – 21.01.44
Director Sucursală: Ileana URSU

COMSIG Broker de Asigurare
Adresa: Str. Lucian Blaga nr. 9
Bistriţa
Tel./Fax: 0263 – 21.10.91
General Manager: Radu ALDROFAN

COMSIG Broker 
de Asigurare

STRUCTURA PORTOFOLIULUI COMPANIILOR DE ASIGURĂRI VIZITATE, Potrivit rezultatelor aferente anului 2006

bistriţa-Năsăud

Compania Asigurări de 
viaţă

Asigurări 
generale. din 

care:

CASCO RCA+CARTE 
VERDE

CARTE VERDE Asigurări de 
incendiu şi 
calamităţi 
naturale

Alte asigurări 
de DAUNE LA 
PROPRIETĂŢI 

(Asigurări 
AGRICOLE 
incluse)

Asigurări 
de credite şi 

garanţii

Alte clase de 
asigurări

TOTAL

1 ALLIANZ-ŢIRIAC 22,02 77,98 35,69 14,46 8,90 12,52 0,91 0,50 5,00 100,00

2 ARDAF 2,67 97,33 31,02 56,12 3,04 4,32 - 0,37 2,47 100,00

3 ASIROM 40,30 59,70 22,09 29,25 - - - - 8,36 100,00

4 ASTRA 0,01 100,00 28,53 33,42 31,57 2,36 0,05 0,60 3,46 100,00

5 BCR Asigurări - 100,00 54,38 20,79 1,37 18,46 - - 5,00 100,00

6 BT Asigurări 0,16 99,84 54,23 33,02 3,95 3,73 - - 4,92 100,00

7 GENERALI 43,12 56,88 10,15 14,13 - 21,38 9,42 - 1,81 100,00

8 OMNIASIG - 100,00 31,71 33,34 5,34 3,67 4,87 18,34 2,72 100,00

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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	 Să începem cu o scurtă incursiune în istoria locurilor. Prima 
atestare documentară a oraşului de reşedinţă Baia Mare se plasează 
acum mai bine de şase secole, în anul 1329, când cancelaria regelui 
Carol Robert emite un document în care se menţionează prima dată 
oraşul Baia Mare sub numele de “Rivulus Dominarum” (Râul 
Doamnelor). Cele mai ample informaţii despre organizarea 
administrativă, eligibilitatea organelor de conducere şi competenţa 
lor ne sunt furnizate de un document emis de cancelaria regelui 
Ludovic I cel Mare de Anjou la 20 septembrie 1347. În 1446, domeniul 
Baia Mare, împreună cu minele sale, trecute în proprietatea familiei 
Corvineştilor, drept răsplată pentru faptele de vitejie ale lui Iancu de 
Hunedoara împotriva invaziei otomane. Din dispoziţia acestuia a 
început construcţia unei catedrale “Sfântul Ştefan”.
	 Din punct de vedere al organizării administrativ - teritoriale, 
judeţul cuprinde două municipii : Baia Mare, care este şi reşedinţă de 
judeţ, şi Sighetu Marmaţiei, 11 oraşe, 63 de comune şi 225 de sate. 
	 Printre resursele naturale se numără minereuri neferoase-
auro-argintifere, plumb, zinc, cuprifere, minereuri de fier şi mangan, 
roci calcaroase. Din 2000 de minerale cunoscute în lume, 150 se 
găsesc în bazinul maramureşean, 15 fiind identificate pentru prima 
dată aici.

maramureş
	 Vă prezentăm piaţa asigurărilor dintr-o zonă cu un farmec aparte, cu o istorie seculară, Maramureşul. Nu vă vom vorbi 

despre diversitatea peisajului, despre bisericile tradiţionale din lemn, ci vom trata piaţa asigurărilor în contextul economic 

local, aşa cum a fost percepută de echipele Programului „Unde Mă Asigur?”, în cadrul vizitelor efectuate la sucursalele 

principalilor asigurători din judeţ. 

maramureş
> Reşedinţă de judeţ: Baia Mare
> Suprafaţă: 6.215 km2

> Populaţie: 515.610
> Număr salariaţi: 100.766
> Rata şomajului: 4,5%
> Câştig salarial mediu brut: 1046 RON/persoană

Piaţa asigurărilor în 2005
> Număr de unităţi locale: 32
> Prime brute subscrise: 50,93 mil. RON
> Numărul mediu de salariaţi permanenţi în asigurări: 227
> Cheltuieli cu remuneraţiile personalului: 3,92 mil. RON
> Densitatea asigurărilor: 98,02 RON/locuitor
> Raportul salariaţilor în asigurări la total locuitori: 1/2.286 

Sucursala ASIBAN
Adresa: Str. Avram Iancu nr. 14
Baia Mare
Tel.: 0262 – 22.39.14
Fax: 0262 – 21.54.48
Director Sucursală: Csaba MIKLOS

BAia Mare
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Economia
	 Industria maramureşeană este dominată de industria 
prelucrătoare, în proporţie de 94,6 %, din care industria lemnului şi 
mobilierului deţin peste 35%, urmate de metalurgie, cu 9,5 %, şi 
industriile alimentară, de confecţii, energie electrică, termică, gaze si 
apă caldă. Pe de altă parte, industria extractivă ocupă doar 3,7 % din 
industria judeţului.
	 Valoarea lucrărilor de construcţii realizate în anul 2006 a fost 
de 161 mil. RON, cca. 64 % din această sumă reprezentând lucrările de 
construcţii noi, preponderent cu caracter ingineresc. La sfârşitul 
anului 2006, se aflau în diverse stadii de execuţie 2.253 locuinţe. La 
finele anului 2006, erau înregistraţi 31.144 agenţi economici, din care 
mai puţin de 30% cu capital de stat sau mixt. 
	 Participarea străină la capitalul societăţilor mixte este de 
60,9 mil. USD, la un număr de 1.459 societăţi din 51 de ţări. După suma 
investită în capitalul mixt, principalele ţări sunt: Olanda, Turcia, 
Insulele Bermude, Germania, Marea Britanie, Austria şi Italia. 
	 În anul 2006, s-au realizat investiţii în valoare estimată de 
232.038 mii RON, lucrările de construcţii au reprezentat 55,9 % din 
total, iar cheltuielile cu utilajele şi mijloacele de transport reprezintă 

STRUCTURA PORTOFOLIULUI JUDEŢEAN DE ASIGURĂRI - estimare PRIMM

12,54%
Asigurări 
de viaţă

31,49%
CASCO

30,71%
RCA

12,36%
Carte Verde

6,40%
Incendiu şi calamităţi 
naturale

1,42%
Alte asigurări 
de daune

3,23%
Asigurări de
credite şi 
garanţii

5,42%
Altele

PRIME BRUTE SUBSCRISE PE CLASE DE ASIGURĂRI ÎN JUDEŢUL MARAMUREŞ, în perioada 2003-2006

maramureş

Sucursala BCR Asigurări
Adresa: Bd. Unirii nr. 15
Baia Mare
Tel./Fax: 0262 – 27.47.59
Director Sucursală: Florin ONŢ

Agenţia BT Asigurari
Adresa: Bd. Independenţei nr. 4A
Baia Mare
Tel.: 0262 – 21.82.95
Fax: 0262 – 21.82.23
Director Agenţie: Marcel MOŞ

Clasa de asigurări
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Prime Brute Subscrise
2006

mii RON 7.025,30 48.984,25 17.639,19 17.198,08 3.433,79 5.564,95 298,67 1.811,67 3.038,36 56.010,03
mii EUR 1.993,28 13.898,21 5.004,74 4.879,58 974,26 1.578,93 84,74 514,02 862,07 15.891,63

2005
mii RON 3.421,32 30.177,95 10.055,87 8.037,84 4.586,81 3.132,34 415,01 2.142,77 1.807,30 33.599,27
mii EUR 944,23 8.328,63 2.775,26 2.218,31 1.265,89 864,48 114,54 591,37 498,79 9.272,86

 Evoluţie reală în RON  % 95,80 54,78 67,27 104,03 -28,61 69,41 -31,38 -19,38 60,31 58,96
 Evoluţie nominală în EUR  % 111,10 66,87 80,33 119,97 -23,04 82,65 -26,01 -13,08 72,83 71,38
 Pondere în total PBS pentru 2006  % 12,54 87,46 31,49 30,71 6,13 9,94 0,53 3,23 5,42 100,00

Prime Brute Subscrise
2004

mii RON 1.607,49 21.105,23 6.752,96 5.363,44 3.773,20 2.451,54 113,77 1.346,24 1.304,08 22.712,71
mii EUR 396,60 5.207,05 1.666,08 1.323,26 930,92 604,84 28,07 332,14 321,74 5.603,65

2003
mii RON 798,28 14.071,40 4.515,53 2.935,01 2.920,51 1.659,55 31,94 787,00 1.221,86 14.869,68
mii EUR 212,50 3.745,78 1.202,03 781,29 777,44 441,77 8,50 209,50 325,26 3.958,28

Daune plătite în 
perioada:

2006 mii RON 284,86 25.348,05 15.046,29 7.455,57 642,57 960,00 23,00 907,37 448,03 29.732,91
2005 mii EUR 202,46 14.701,15 8.140,02 3.979,01 1.051,29 394,92 203,86 639,88 292,18 14.903,61
2004 mii RON 53,72 10.928,93 5.272,39 3.211,30 624,49 1.131,77 15,45 339,60 333,93 10.982,65
2003 mii EUR 26,86 5.394,60 3.128,47 1.516,93 530,64 170,25 1,00 142,90 342,40 5.917,46
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maramureş

41,3%. Distribuţia investiţiilor pe ramuri situează pe primul loc 
industria prelucrătoare (44,4 %), urmată de  construcţii (1,7 %).

Piaţa asigurărilor maramureşene
	 Cu subscrieri totale de aproape 51 mil. RON în 2005, 
Maramureşul contribuie cu aproximativ 1,15% la cifra de afaceri a 
pieţei româneşti de asigurări din teritoriu, exclusiv zona Bucureşti - 
Ilfov. De altfel, într-o posibilă ierarhie a judeţelor după acest criteriu, 
locul ocupat este într-un sensibil acord cu cifrele privind populaţia, 
precum şi cu numărul unităţilor teritoriale de asigurări existente 
(32).
	 Maramureşul, ca şi multe alte zone din România, a trebuit să 
se adapteze din mers schimbării de la o economie planificată la una 
capitalistă. Înainte de 1989, Baia Mare era un centru cunoscut pentru 
industria de extracţie şi de prelucrare a minereurilor feroase şi 
neferoase. Dar mineritul a murit, iar industria este într-o perioadă de 
reorientare. Valoarea zonei este dată de oameni, persoane 
întreprinzătoare care au dezvoltat sectorul IMM, a declarat pentru 
echipele Programului „Unde Mă Asigur?” Sorin Radu MARIAN, 
Director OMNIASIG Baia Mare. Schimbările se produc şi în cadrul 

Sucursala ASIROM
Adresa: Str. Culturii nr. 9
Baia Mare
Tel.: 0262 – 21.15.26
Fax: 0262 – 21.12.26
Director Sucursală: Florina MUNTEAN

STRUCTURA PORTOFOLIULUI COMPANIILOR DE ASIGURĂRI VIZITATE, Potrivit rezultatelor aferente anului 2006

Agenţia ALLIANZ - ŢIRIAC
Adresa: Aleea Şcolii nr. 8
Baia Mare
Tel.: 0262 – 21.58.79
Fax: 0262 – 21.75.62
Director Agenţie: Emil KONYARDY

luna viitoare
Programul “Unde Mă Asigur?”

BotosaniSuceavaMureş

Compania Asigurări de 
viaţă

Asigurări 
generale. din 

care:

CASCO RCA+CARTE 
VERDE

CARTE VERDE Asigurări de 
incendiu şi 
calamităţi 
naturale

Alte asigurări 
de DAUNE LA 
PROPRIETĂŢI 

(Asigurări 
AGRICOLE 
incluse)

Asigurări 
de credite şi 

garanţii

Alte clase de 
asigurări

TOTAL

1 ALLIANZ-ŢIRIAC 11,68 88,32 38,71 20,33 12,20 11,47 0,40 0,84 4,36 100,00

2 ARDAF 3,64 96,36 15,69 58,34 14,31 3,95 0,00 0,12 3,95 100,00

3 ASIBAN 14,67 85,33 39,79 14,11 1,54 15,44 0,03 10,32 4,10 100,00

4 ASIROM 30,00 70,00 19,59 35,69 - 5,46 - - 9,26 100,00

5 ASTRA-UNIQA 13,44 86,56 16,19 45,64 8,98 9,66 2,78 0,46 2,85 100,00

6 BCR Asigurări - 100,00 61,02 10,49 1,03 21,33 - - 6,12 100,00

7 BT Asigurări 1,84 98,16 37,91 40,32 10,11 5,05 - - 4,78 100,00

8 GENERALI 25,29 74,71 38,60 19,50 - 3,10 10,29 - 3,22 100,00

9 OMNIASIG - 100,00 31,13 33,48 2,23 12,28 0,02 13,23 7,61 100,00

10 OMNIASIG LIFE 100,00 - - - - - - - - 100,00

11 UNITA 17,64 82,33 31,16 41,00 4,22 4,21 - - 1,78 100,00
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maramureş
aceleiaşi industrii, astfel: Industria textilă  este în regres, în favoarea celei 
de confecţii îmbrăcăminte care s-a dezvoltat în special pe baza 
contractelor de lohn. Astfel, piaţa asigurărilor trebuie să se adapteze din 
mers la noile condiţii economice, a adăugat Gherasim DOMIDE, Director 
Executiv NORD Broker de Asigurare.
	 Din discuţiile purtate cu reprezentanţii de vârf ai   pieţei 
asigurărilor din Maramureş a reieşit că parte din specificul local al 
maramureşenilor este preţuirea deosebită pe care o au pentru 
bunurile imobiliare. Locuitorii din zonă au investit mult în sectorul 
imobiliar şi spre satisfacţia noastră vin către asigurători şi cer produse de 
asigurare care să includă cât mai multe riscuri, a adăugat Directorul BT 
Asigurări, Marcel MOŞ.
	 Aceste investiţii imobiliare nu sunt doar în interes personal, 
ci sunt şi investiţii în turism. Iar Maramureşul poate fi considerat drept 
una dintre cele mai pitoreşti zone din România. Judeţul nostru poate 
fructifica potenţialul turistic enorm pe care îl posedă. Cred că dacă 
lucrurile vor fi puse la punct în ceea ce priveşte infrastructura şi programele 
de turism, atunci economia locală va înflori şi, implicit, piaţa asigurărilor, 
a adăugat Carmen CHIFOR, Director ARDAF Baia Mare.
	 Profilul local pare a avea o caracteristică marcantă: calitatea 
oamenilor. Aceştia sunt motorul creşterii economice care este intens 
propulsată de sectorul întreprinderilor mici şi mijlocii. Această categorie 
de persoane juridice este în plină dezvoltare şi reprezintă o ţintă pentru 
mulţi asigurători, inclusiv pentru noi, precizează Florin ONŢ, Director 
BCR Asigurări, evaluând situaţia economiei din judeţ.
	 Reprezentanţii Programului „Unde Mă Asigur?”  au încercat 
să afle şi ameninţările cu care se confruntă locuitorii judeţului în 
general şi asigurătorii în special. Chiar dacă majoritatea persoanelor 
cu care am discutat nu au tras semnale de alarmă, Csaba MIKLOS, 
Director ASIBAN Baia Mare, ne-a enumerat câteva dintre riscurile la 
care sunt expuşi locuitorii judeţului şi cum a reuşit să crească ponderea 
asigurărilor de incendii şi calamităţi naturale. Riscurile catastrofale cu 
care se confruntă judeţul Maramureş sunt alunecările de teren în zona 
Borşa, iar pe valea Tisei au loc inundaţii. De aceea ne-am hotărât să 
mergem mai aproape de clienţi şi să-i informăm cu privire la riscurile la 
care sunt expuşi, ne-a declarat Csaba MIKLOS. În cazul ASIBAN, 
ponderea acestei clase de asigurări este de 15,4%, faţă de media 
naţională de circa 10%.

Dauna Anului
	 După cum v-aţi familiarizat deja, una dintre rubricile 
Programului „Unde Mă Asigur?” tratează daunele consistente plătite 
de asigurătorii din judeţele vizitate. Anul trecut am ajutat un client care 
a avut o problemă destul de însemnată. Este vorba despre un incendiu la 

Sucursala ASTRA
Adresa: Bd. Bucureşti nr. 5
Baia Mare
Tel./Fax: 0262 – 22.69.01
Director Sucursală: Anca VÂCLA

Sucursala ARDAF
Str. Transilvaniei nr. 6
Baia Mare
Tel.: 0262 – 22.09.35
Fax: 0262 – 22.09.37
Director Sucursală: Carmen CHIFOR

PRIME BRUTE SUBSCRISE ÎN JUDEŢUL MARAMUREŞ, în perioada 2003-2006, pe companii
Compania Prime Brute Subscrise

Evoluţie 
reala în RON

Evoluţie 
nominală în 

EUR

Cota de 
piaţă* 

pentru 2006

Prime Brute Subscrise

2006 2005 2004 2003

mii RON mii EUR mii RON mii EUR mii RON mii EUR mii RON mii EUR

1 ALLIANZ-ŢIRIAC 12.830,00 3.640,23 12.265,00 3.384,94 -0,25 7,54 15,84 9.042,00 2.230,83 6.335,00 1.686,37

2 ARDAF 6.155,62 1.746,52 5.439,74 1.501,28 7,91 16,34 7,60 4.623,38 1.140,68 3.898,30 1.037,72

3 ASIBAN 7.665,87 2.175,02 6.217,08 1.715,81 17,58 26,76 9,47 3.685,32 909,24 3.073,38 818,13

4 ASIROM 9.800,00 2.780,54 - - - - 12,10 - - - -

5 ASTRA-UNIQA 3.890,00 1.103,70 2.865,00 790,69 29,47 39,59 4,80 1.840,00 453,96 1.563,00 416,07

6 BCR Asigurări* 3.200,00 908,5 - - - - 3,95 - - - -

7 BT Asigurări 2.545,78 722,31 1.059,36 292,37 129,15 147,06 3,14 512,38 126,41 - -

8 GENERALI 1.312,60 372,42 862,00 237,90 45,20 56,55 1,62 - - - -

9 OMNIASIG 6.703,68 1.902,02 4.891,09 1.349,86 30,69 40,9 8,28 3.009,63 742,53 - -

10 UNITA 1.904,48 540,35 - - - - 2,35 - - - -

TOTAL Companii vizitate 56.008,03 15.891,61 33.599,27 9.272,85 69,17

TOTAL JUDEŢ* 80.977,11 22.348,38 50.929,00 14.055,583 15,9 59,00 100

*estimare PRIMM pentru 2006
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maramureş

un depozit al companiei locale ARAMIS, suma totală a despăgubirii pe 
care am plătit-o clientului nostru a fost de 3 miliarde ROL, a declarat 
Csaba MIKLOS. Un alt caz demn de această rubrică a fost prezentată 
de Emil KONYARDY, Directorul Agenţiei ALLIANZ-ŢIRIAC: În 2006 am 
despăgubit cu 75.000 euro un transportator în urma unui incendiu la 
unul din autotractoarele din parcul acestuia.
	 În ceea ce priveşte rata daunalităţii în judeţ, se poate observa 
că a crescut odată cu volumul de prime subscrise, iar aceasta nu a fost 
niciodată scăzută, mai ales pe sectorul auto.

Broker de Nord
	 Aţi fost deja obişnuiţi cu o incursiune în piaţa de brokeraj a 
zonelor vizitate, dar de această dată vă vom prezenta un caz oarecum 
special. Astfel, Comisia de Supraveghere a Asigurărilor a autorizat un 
singur broker băimărean, NORD Broker. Acesta este unul dintre cei 
mai puternici brokeri locali din România, încât putem afirma că piaţa 
de brokeraj din zonă se identifică cu NORD Broker. Ne-am dezvoltat 
constant, odată cu piaţa, şi ne-am extins treptat activitatea, pentru ca în 
prezent să activăm în mai multe judeţe, ne-a declarat Gherasim 
DOMIDE, Director Executiv NORD Broker.

Sucursala OMNIASIG
Adresa: Bd.  Unirii nr. 11
Baia Mare
Tel.: 0262 – 22.57.89
Fax: 0262 – 22.13.20
Director Sucursală: Sorin Radu MARIAN

Sucursala OMNIASIG Life
Adresa: Bd. Traian nr. 8
Baia Mare
Tel./Fax: 0262 – 22.11.51
Director Agenţie: Ioan Gheorghe TOMA

Sucursala UNITA
Adresa: Bd. Traian nr. 8
Baia Mare
Tel.: 0262 – 21.58.16
Fax: 0262 – 21.45.76
Director Sucursală: Gabriela MOROIANU

Agenţia GENERALI
Adresa: Str. Crişan nr. 2
Baia Mare
Tel.: 0262 – 21.28.87
Fax: 0262 – 21. 28.86
Director Agenţie: Vasile COTA

DAUNE PLĂTITE ÎN JUDEŢUL MARAMUREŞ în perioada 2004-2006, pe companii
Compania Daune plătite în perioada:

2006 2005 2004 2003

1 ALLIANZ - ŢIRIAC 12.061,00 6.850,00 5.388,00 2.800,00

2 ARDAF 3.166,91 3.026,98 2.564,38 1.788,22

3 ASIBAN 2.898,30 1.877,63 1.099,43 537,24

4 ASIROM 4.100,00 - - -

5 ASTRA-UNIQA 1.530,00 1.132,00 875,00 792,00

6 BCR Asigurări* - - - -

7 BT Asigurări - - - -

8 GENERALI 1.051,00 474,86 - -

9 OMNIASIG 3.117,96 1.542,14 1.055,84 -

10 UNITA 1.807,74 - - -

TOTAL JUDEŢ 29.732,91 14.903,61 10.982,65 5.917,46



52 Anul IX  - Numărul 3/2007    48

maramureş

NORD Broker de Asigurare
Adresa: Str. G. Cosbuc nr.1
Baia Mare
Tel./Fax: 0262 – 22.33.70
Director Executiv: Gherasim DOMIDE

	 Totuşi, piaţa poate susţine mai mult de un broker, dacă luăm 
în considerare că 70% din subscrierile brokerului băimărean provin 
de la clienţi mari, de tipul societăţilor de leasing. Piaţa asigurărilor din 
Maramureş se află într-o continuă expansiune şi cred că există loc şi 
pentru alte societăţi de intermediere în asigurări, a declarat Emil 
KONYARDY.
	 Deschiderea tot mai largă faţă de colaborarea cu brokerii pe 
care am constatat-o şi în alte judeţe se manifestă şi în Baia Mare. Unele 
companii pun în capul listei de priorităţi colaborarea cu brokerii: În 
cazul UNITA, un obiectiv important pe care ni l-am propus pentru 2007 
este să intensificăm colaborarea cu brokerii. Dacă în 2006 am subscris 
10,75% din prime prin intermediul societăţilor de brokeraj, considerăm 
că în 2007 vom depăşi cu mult această valoare, a adăugat Gabriela 
MOROIANU, Director UNITA Baia Mare.

Mândria asigurătorilor băimăreni
	 Datele ne arată că grupul principalelor 10 companii pe care 
le deţineau în 2005, în Maramureş, reprezintă circa 64% din piaţă. 
Dacă presupunem că şi-au păstrat cota de piaţă, atunci putem ajunge 
la concluzia că volumul de subscrieri din piaţa maramureşeană se 
ridică la circa 85 mil. RON. Tot aici trebuie subliniată rata de creştere a 
pieţei locale care se poate lăuda cu faptul că a depăşit media 
naţională.
	 În pofida exodului de populaţie, piaţa asigurărilor din 
Maramureş este puternică şi poate creşte mult în viitor, a declarat Emil 
KONYARDY.
	 Liderii pieţei de asigurări privesc cu încredere spre viitor şi 
consideră că piaţa locală are un mare potenţial de dezvoltare, fapt 
vizibil şi prin prezenţa investitorilor străini şi a marilor lanţuri de 
retail.
	 Un alt semn încurajator este şi prezenţa unui broker de 
asigurări puternic, NORD Broker, companie cu rezultate notabile atât 
la nivel local, cât şi la nivel naţional. Baia Mare este într-o continuă 
evoluţie, există multe construcţii noi, iar proprietarii acestora sunt 
interesaţi de asigurarea acestora, a adăugat Gherasim DOMIDE.
	 Având în vedere că industria specifică zonei, cea minieră şi 
de prelucrare, a trecut în conservare, iniţiativa privată şi investitorii 
străini au preluat sarcina dezvoltării economiei locale, în care 
predomină industria mobilei, prelucrării lemnului şi cea textilă.
	 De acest fapt pare a profita din plin şi industria asigurărilor, 
care are perspective foarte bune de creştere. 
	 Maximizarea profitabilităţii reprezintă o cerinţă în orice 
segment al economiei, dar soluţiile pentru piaţa băimăreană de 
asigurări diferă de la companie la companie: Noi, la ASTRA-UNIQA, vom 
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promova în 2007 asigurările de accidente de persoane, întrucât produsele 
pe care le-a dezvoltat compania sunt extrem de atrăgătoare, a menţionat 
Anca VÂCLA, Director Sucursala Baia Mare.
	 Alte companii încearcă să profite cât mai mult de 
îmbunătăţirea percepţiei pe care o are populaţia faţă de asigurări. În 
2006, am încercat să oferim clienţilor mai toate produsele de care aveau 
nevoie, fie că ştiau de existenţa lor şi se interesau, fie că ar fi avut nevoie, 
dar nu ştiau că pot fi acoperiţi prin asigurare. Spre exemplu, am reuşit să 
vindem asigurări de viaţă unei categorii speciale, şi anume minerilor, ne-
a declarat Florina MUNTEAN, Director ASIROM Baia Mare.
	 Primăvara pare a se fi instalat şi la propriu şi la figurat în Baia 
Mare, oamenii sunt încrezători în forţele proprii şi în viitorul judeţului, 
şi mai ales transmit această stare de spirit care generează lucruri 
pozitive atât pentru piaţa asigurărilor, cât şi pentru economia 
maramureşeană, în general.

Liviu HULUŢĂ

NORD Broker 
de Asigurare
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SăLAJ

	 Situat între judeţele Satu Mare, Maramureş, Bihor şi Cluj, 
Sălajul dispune de un potenţial turistic mai mult decât remarcabil, 
caracterizat de o aşezare geografică, plină de pitoresc şi diversitate a 
peisajului. Cu toate acestea, contribuţia turismului în PIB-ul judeţului 
este nesemnificativă, uşor sub 1%, comparativ cu nivelul regional de 
1,6% sau nivelul naţional de 2,1%.
	 Specialiştii consideră totuşi că nu turismul va ridica judeţul 
Sălaj, ci agricultura. Prin condiţiile naturale şi socio-economice pe care 
le prezintă Sălajul (peste 50% suprafaţă arabilă), precum si prin 
structura şi gradul de ocupare a populaţiei, agricultura şi industria de 
prelucrare a produselor agricole vor constitui în viitor principalele 
activităţi care să contribuie la dezvoltarea economică a judeţului.
	 Turismul, precum şi investiţiile în agricultură şi alte sectoare 
ale economiei ar mai putea fi stimulate de autostrada Braşov-Borş, 
care urmează să traverseze reşedinţa de judeţ a Sălajului, municipiul 
Zalău. În anul 2012, când construcţia va fi finalizată, autostrada va 
străbate judeţul Sălaj pe o distanţă de 84 km. 
	 Pe ce se bazeaza insă, în acest moment, economia judetui 
Sălaj? Răspunsul este sectorul I MM-urilor. Întreprinderile mici şi 
mijlocii din Sălaj se caracterizează prin dinamism, capacitate ridicată 
de adaptare la cerinţele pieţei, precum şi cel mai substanţial potenţial 
de antrenare a competitivităţii economice. 

	 În Nord - Vestul României, la trecerea dintre Carpaţii 
Estici şi Munţii Apuseni, se găseşte judeţul Sălaj, cunoscut din 
vremuri străvechi ca “Ţara Silvanei” sau Ţara Pădurilor.

>Reşedinţă de judeţ: Zalău
>Suprafaţă:  3864,4 km2

>Populaţie: 248.015 locuitori
>Număr salariaţi: 44.817
>Rata şomajului: 6,4%
>Câştig salarial mediu brut: 1.417 RON/persoană

Piaţa asigurărilor în 2005
>Număr de unităţi locale: 23
>Prime brute subscrise: 32,64 milioane RON
>Numărul mediu de salariaţi permanenţi în asigurări: 155
>Cheltuieli cu remuneraţiile personalului: 2,87 milioane RON
>Densitatea asigurărilor: 130,97 RON/locuitor
>Raportul salariaţilor în asigurări la total locuitori: 1/1.608

Sucursala ASIBAN
Adresa: Bd. Mihai Viteazul nr. 14
Zalău
Tel./Fax : 0260 – 61.94.89
Director Sucursală : Ovidiu LUPAS

SăLAJ

Zalău

5Întâlnirile avute de reprezentanţii Programului “Unde Mă Asigur?” au inclus şi discuţii 
cu reprezentanţii autorităţilor locale - RADU SANDU VICTOR CĂPÎLNAŞIU, Primar Municipiul 
Zalău şi Onorica ABRUDANU, Viceprimar Municipiul Zalău



55MAI

	 Astfel, în intervalul 2001-2004, numărul I MM-urilor, la 
nivelul judeţului, a înregistrat creşteri semnificative: numărul 
microîntreprinderilor, întreprinderilor mici şi întreprinderilor mijlocii 
a crescut cu 43%, 18%, respectiv 40%.

Asigurările în Sălaj
	 Cu subscrieri de 32,64 mil. RON (9,01 mil. euro), industria 
asigurărilor din judeţul Sălaj a reprezentat, la sfârşitul anului 2005, 0,74% 
din piaţa asigurărilor din România. 
	 Faţă de anul 2004, 2005 a adus totuşi o creştere a volumului de 
prime brute subscrise cu peste 50%, iar ponderea la nivel naţional a 
industriei asigurărilor din Sălaj a crescut cu 0,17 puncte procentuale.
	 Aceste date plasează Sălajul pe locul 28, într-un top al judeţelor 
după volumul subscrierilor. 
	 Trecând în revistă informaţiile referitoare la piaţa asigurărilor 
din 2004 şi 2005, se poate afirmă că, în cazul Sălajului, există loc de mai 
bine. 
	 Oficialii companiilor de asigurări sunt însă optimişti în ceea ce 
priveşte viitorul: În următorii ani, piaţa asigurărilor în Sălaj se va dezvolta, 
fără discuţie, datorită apariţiei unor noi investitori străini, odată cu integrarea 
României în Uniunea Europeană, consideră Manuela DASCĂLU, Director 
Agenţia BT Asigurări Sălaj. 

Sălajul - judeţul IMM
	 În urma discuţiilor purtate cu reprezentanţii companiilor de 
asigurări din Zalău, reşedinţă de judeţ, am ajuns la concluzia că viitorul 
pieţei asigurărilor în Sălaj va fi strâns legat de evoluţia intreprinderilor 
mici şi mijlocii care, în acest moment, pot fi considerate adevăratele 
“motoare” ale economiei judeţului.
	 Ananie BOT, Director Sucursală ALLIANZ-ŢIRIAC Sălaj, 
subliniază: Privind în urmă putem spune, în mod cert, că dezvoltarea 
pieţei asigurărilor din judeţul Sălaj a fost şi este foarte strâns legată de 
evoluţia sectorului IMM -urilor.
	 Întreprinderile mari (precum MICHELIN, SILVANIA, SILCOTUB 
etc.) nu prezintă totuşi acelaşi potenţial, conform asigurătorilor din 
Sălaj, din cauza unei tendinţe a acţionarilor străini ai acestora de a 
încheia asigurări prin brokeri şi companii de asigurări din afara 
graniţelor României.
	 Întrucât numărul IMM-urilor este încă mic în judeţul nostru, 
apreciem că există un mare potenţial de creştere. Cu cât acest sector se 
va dezvolta mai repede, cu atât serviciile financiare conexe, printre care 
şi asigurările, vor înflori, apreciază Onorica ABRUDANU, Viceprimarul 
Municipiului Zalău.
	 Ca pondere, cifra de afaceri la nivel judeţean a IMM - urilor 
se ridica, în anul 2006, la aproape 44%, iar dacă adăugam şi 

SăLAJ

STRUCTURA PORTOFOLIULUI COMPANIILOR DE ASIGURĂRI VIZITATE, Potrivit rezultatelor aferente anului 2006
Compania Asigurări de 

viaţă
Asigurări 

generale, din 
care:

CASCO RCA+CARTE 
VERDE

CARTE VERDE Asigurări de 
incendiu şi 
calamităţi 
naturale

Alte asigurări 
de DAUNE LA 
PROPRIETĂŢI 

(Asigurări 
AGRICOLE 
incluse)

Asigurări 
de credite şi 

garanţii

Alte clase de 
asigurări

TOTAL

1 ALLIANZ-ŢIRIAC 14,73 85,27 51,75 13,75 - 8,81 - - 10,97 100,00

2 ARDAF 3,86 96,14 32,41 38,28 16,86 3,10 0,39 0,65 2,46 100,00

3 ASIBAN 7,25 92,75 44,21 27,38 3,19 8,32 - 4,78 4,88 100,00

4 ASIROM 60,00 40,00 - - - - - - - 100,00

5 ASTRA-UNIQA - 100,00 30,43 45,48 7,81 8,91 0,04 - 7,33 100,00

6 BT Asigurări 0,02 99,98 53,10 18,84 2,55 19,95 - - 5,53 100,00

7 OMNIASIG - 100,00 27,59 34,30 3,55 2,29 4,62 18,43 9,22 100,00

8 UNITA - 100,00 26,93 58,64 4,37 7,29 - - 2,77 100,00

Sucursala BCR Asigurări
Adresa : P-ţa Iuliu Maniu nr. 2 
Zalău
Tel. : 0260 – 61.06.40
Fax : 0260 – 61.40.18
Director Sucursală : Alexandru CSUROS

Agenţia BT Asigurări
Adresa : Str. Corneliu Coposu nr. 21
Zalău
Tel. : 0260 – 61.16.88
Fax : 0260 – 66.14.02
Director Agenţie : Manuela DASCĂLU
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Sucursala ASIROM
Adresa : Str. Unirii nr. 16
Zalău
Tel./Fax: 0260 – 61.10.59
Director Sucursală : Mihai BOGDAN

microîntreprinderile, cu peste 13 procente, se poate observa uşor 
potenţialul ridicat al acestui sector.
	 Este de remarcat şi faptul că majoritatea sucursalelor 
societăţilor vizitate îşi bazează, în acest moment, activitatea de tip 
corporate (şi chiar cea de retail, uneori) pe acest sector economic, din 
cauza evoluţiei lui pozitive.

Auto - ca pretutindeni...
	 În portofoliul majorităţii companiilor de asigurări la nivelul 
Sălajului ponderea cea mai mare o au asigurările auto, fapt care pare 
să fie o regulă la nivel naţional.
	 În portofoliul nostru, de exemplu, 87% reprezintă asigurări 
auto - CASCO, RCA şi Carte Verde. Acest fapt se datorează faptului că la 
nivelul judeţului funcţionează mai multe companii de leasing şi transport 
- atât intern cât şi internaţional -, cu care avem colaborari, a precizat 
Anamaria PERNES, Director Adjunct ARDAF Sălaj.
	 Clienţii au impresia că avarierea autovehicului este un risc mai 
probabil decât riscurile existente în cazul altor bunuri. În acest context, 
ponderea cea mai mare în portofoliul nostru revine asigurărilor CASCO 
şi RCA, a subliniat Directorul ASTRA-UNIQA Zalău, Eugen BALC. 
	 De asemenea, Alexandru CSUROS, Director BCR Asigurări 

SăLAJ

PRIME BRUTE SUBSCRISE ÎN JUDEŢUL IN JUDEŢUL SĂLAJ, în perioada 2003 - 2006, pe companii
Compania Prime Brute Subscrise

Evoluţie 
reală în 

RON

Evoluţie 
nominală în 

EUR

Cota de 
piaţă 

pentru 
2006*

Prime Brute Subscrise

2006 2005 2004 2003

mii RON mii EUR mii RON mii EUR mii RON mii EUR mii RON mii EUR

1 ALLIANZ-ŢIRIAC 6.721,00 1.906,94 5.380,00 1.484,79 19,12 28,43 16,50 NA NA NA NA

2 ARDAF 5.037,83 1.429,37 4.689,16 1.294,13 2,45 10,45 12,37 3.931,23 969,91 5.624,49 1.497,63

3 ASIBAN 3.643,84 1.033,86 2.961,19 817,24 17,34 26,51 8,95 2.203,64 543,68 1.933,39 514,80

4 ASIROM 7.000,00 1.986,10 6.364,00 1.756,36 4,89 13,08 17,18 NA NA NA NA

5 ASTRA-UNIQA 2.381,12 675,59 1.630,72 450,05 39,24 50,11 5,85 1.210,19 298,58 900,00 239,64

6 BCR Asigurări* 2.700,00 766,07 - - - - 6,63 NA NA NA NA

7 BT Asigurări 1.131,44 321,02 568,70 156,95 89,71 104,54 2,78 0,86 0,21 NA NA

8 GENERALI 5.230,00 1.483,90 3.304,96 912,12 50,90 62,69 12,84 2.750,87 678,69 2.042,05 543,73

9 OMNIASIG 3.014,53 855,31 2.211,02 610,21 30,01 40,17 7,40 1.404,48 346,51 931,87 248,13

10 UNITA 2.121,40 601,90 - - - 0,00 5,21 NA NA NA NA

TOTAL COMPANII VIZITATE 34.159,75 10.458,15 27.109,74 7.481,85 90,48

TOTAL JUDEŢ* 40.736,31 11.558,04 32.638,00 9.007,56 20,15 28,31 100,00

Sucursala ALLIANZ-ŢIRIAC  
Adresa : Str. Mihai Viteazu nr. 14
Zălau
Tel.: 0260 – 61.00.86
Fax : 0260 – 61.18.61
Director Sucursală : Ananie BOT�

Sucursala ARDAF
Adresa : Str. Iuliu Maniu nr. 7
Zalău
Tel.: 0260 – 66.19.20
Fax : 0260 – 66.19.22
Director Adjunct: Anamaria PERNES
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Sucursala ASTRA - UNIQA
Adresa : P-ţa 1 Decembrie 1918 bl. A
Zalău
Tel.: 0260 – 61.08.23
Fax : 0260 – 66.11.88
Director Sucursală: Eugen BALC

Sălaj, ne-a declarat: Consider că ponderea majoritară a asigurărilor auto 
poate fi considerată o regulă la nivelul companiilor din Sălaj. Una dintre 
explicaţii poate fi numărul mare de autovehicule noi şi second-hand 
cumpărate în sistem leasing.
 

Asigurările agricole - un nou început
	 Totuşi, asigurătorii au remarcat un potenţial de dezvoltare 
a segmentului asigurărilor agricole în Sălaj, judeţul având o suprafaţă 
arabilă de peste 50% şi o tradiţie în domeniul creşterii animalelor şi 
plantaţiilor de pomi fructiferi.  
	 Eu văd un potenţial mare al judeţului, pentru piaţa asigurărilor, 
în asigurările agricole. Mai mult de jumătate din suprafaţa judeţului 
poate fi folosită pentru agricultură şi probabil că acest lucru  se va 
întâmpla  într-un viitor nu tocmai îndepărtat, a explicat I oan RADU, 
Directorul Agenţiei GENERALI Zalău.
	 De asemenea, Ovidiu LUPAS, Director ASIBAN Sălaj, 
consideră: Odată cu trecerea timpului se va conştientiza şi nevoia pentru 
acest tip de asigurare. Dacă luăm în considerare şi suprafaţa agricolă a 
judeţului, putem fi siguri că există un potenţial mare pe acest segment.
	 Opinia specialiştilor este, de asemenea, că judeţul Sălaj se 
va dezvolta, în ceea ce priveşte domeniul agriculturii, creştere de pe 

SăLAJ

Sucursala UNITA
Adresa: Str. Simion Barnutiu nr. 29
Zalău
Tel./Fax: 0260 – 61.28.48
Director Sucursală: Florica – Mariana IANCHIŞ

Sucursala OMNIASIG
Adresa: Str. 22 Decembrie 1989, nr. 7
Zalău
Tel./Fax: 0260 – 66.17.45
Director Sucursală: Emilian BRUSTAN

Agenţia GENERALI
Adresa: Bd. Mihai Viteazu nr. 30
Zalău
Tel./Fax: 0260 – 61.19.32
Director Agenţie: Ioan RADU

DAUNE PLĂTITE ÎN JUDEŢUL SĂLAJ în perioada 2003-2006, pe companii
Compania Daune plătite în perioada:

2006 2005 2004 2003

1 ALLIANZ-ŢIRIAC 3.776,00 3.512,00 NA NA

2 ARDAF 3.128,14 3.100,68 1.589,93 4.625,98

3 ASIBAN 1.513,81 645,66 635,36 297,00

4 ASIROM NA NA NA NA

5 ASTRA-UNIQA 762,03 673,93 431,79 249,29

6 BCR Asigurări NA NA NA NA

7 BT Asigurări NA NA NA NA

8 GENERALI - 653,18 560,32 166,77

9 OMNIASIG 1.368,51 711,63 1.476,96 394,64

10 UNITA 764,61 NA NA NA
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urma căreia vor beneficia şi asigurătorii care practică acest tip de 
asigurări.

Dar asigurările de viaţă?
	 Lăsând la o parte asigurările agricole la nivelul judeţului 
Sălaj, ne îndreptăm atenţia către asigurările de viaţă. Se practică 
acestea în Sălaj?
	 “Da” este răspunsul la această întrebare, un exemplu fiind 
ASIROM Sălaj. Cu peste 60% din portofoliu asigurări de viaţă, Sucursala 
Sălaj are cea mai mare pondere pe segmentul viaţă, la nivelul ţării, în 
cadrul ASIROM. 
	 Ne mândrim cu realizările noastre pe segmentul asigurărilor 
de viaţă. Este o dovadă că, chiar dacă populaţia judeţului este redusă, şi 
acest tip de poliţe pot fi vândute cu succes, a explicat Mihai BOGDAN, 
Director Sucursala ASIROM Sălaj.  

Brokeri în Sălaj?
	 Din nefericire, nu există brokeri în judeţul nostru. Se pare că 
Sălajul nu reprezintă o piaţă destul de interesantă pentru ei, având în 

 structura portofoliului judeţean de asigurări - estimare primm

SăLAJ
vedere numărul redus al locuitorilor (248.015 locuitori dintre care 110.000 
în mediul urban), cât şi prin posibilităţile economice ale acestora, 
consideră Directorul ASIBAN Sălaj.
	 O opinie similară are şi Directorul ASIROM Sălaj: În Sălaj nu 
există brokeri de asigurare. Probabil că ei nu văd potenţialul  judeţului în 
acest domeniu... În ceea ce priveşte ASIROM Sălaj, până în acest moment, 
nu am colaborat cu nici o firmă de brokeraj, dar suntem deschişi faţă de 
acestă modalitate de vânzare a produselor.
	 Se simte nevoia  brokerilor şi în judeţul nostru. Aceştia ar putea 
contribui atât la promovarea produselor noastre, cât şi la promovarea 
conceptului de asigurare, a completat Directorul BCR Asigurări Sălaj.
	 Cu toate acestea, majoritatea asigurătorilor din Sălaj 
colaborează cu societăţi de brokeraj din afara judeţului, care au o 
acoperire zonală. Reprezentative pentru parteneriatele de acest tip cu 
intermediarii, în judeţul Sălaj, sunt companiile ALLIANZ, ASIBAN, BCR 
Asigurări şi UNITA.

Obiective pentru 2007 
	 La întrebarea “Ce obiective aveţi pentru anul în curs?”, 
asigurătorii din Sălaj ne-au răspuns că îşi propun o diversificare a 
portofoliului, prin subscrieri mai mari, în afara clasei auto. De 
asemenea, în 2007, companiile vor pune accent şi pe dezvoltarea 
reţelei de vânzări, şi pe stabilirea unor parteneriate cu brokeri din 
afara judeţului. 
	 Directorul OMNIASIG Sălaj, Emilian BRUSTAN, precizează: În 
acest an intenţionăm să deschidem încă două puncte de lucru în judeţ, 
pentru a răspunde mai bine cererii clienţilor; de asemenea, urmărim să 
câştigăm o poziţie mai bună în ierarhia internă a companiei. Nu în 
ultimul rând, avem în vedere şi echilibrarea structurii portofoliului 
Sucursalei.
	 Şi pentru UNITA, anul 2007 aduce o serie de noi provocări: 
Avem două ţinte principale în anul acesta: creşterea cu minimum 30% a 
primelor brute subscrise la nivelul Sucursalei şi majorarea cu 20% a 
subscrierilor aferente clasei asigurărilor auto. Nu vom neglija nici 
dezvoltarea reţelei proprii de vânzări, care reprezintă, de fapt, un obiectiv 
permanent al UNITA Sălaj, a declarat Florica-Mariana IANCHIŞ, Director 
UNITA Sălaj.  

Vlad PANCIU

PRIME BRUTE SUBSCRISE PE CLASE DE ASIGURĂRI ÎN JUDEŢUL SĂLAJ, în perioada 2003-2006
Clasa de asigurări
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Prime Brute Subscrise
2006

mii RON 5.648,97 25.402,18 9.449,86 7.424,44 1.380,54 1.713,18 159,59 762,42 1.612,15 40.521,15
mii EUR 1.602,77 7.207,31 2.681,19 2.106,52 391,70 486,08 45,28 216,32 457,41 11.496,99

2005
mii RON 2.377,79 18.367,95 6.782,55 4.015,29 1.110,15 2.828,71 704,19 1.232,29 1.694,78 27.109,74
mii EUR 656,23 5.069,26 1.871,88 1.108,15 306,38 780,68 194,35 340,09 467,73 7.481,85

 Evoluţie reală în RON  % 126,54 31,87 32,86 76,32 18,58 -42,25 -78,39 -41,00 -9,29 42,53
 Evoluţie nominală în EUR  % 144,24 42,18 43,24 90,09 27,85 -37,74 -76,70 -36,39 -2,21 53,67
 Pondere în total PBS pentru 2006  % 13,94 62,69 23,32 18,32 3,41 4,23 0,39 1,88 3,98 100,00

Prime Brute Subscrise
2004

mii RON 667,38 10.833,88 3.536,62 2.259,99 938,81 2.399,77 657,30 529,85 511,54 11.501,26
mii EUR 164,65 2.672,92 872,55 557,58 231,62 592,07 162,17 130,72 126,21 2.837,58

2003
mii RON 606,34 10.825,45 3.807,47 2.085,38 1.355,08 1.805,17 467,36 566,42 738,57 11.431,79
mii EUR 161,45 2.882,48 1.013,81 555,27 360,81 480,66 124,44 150,82 196,66 3.043,93

Daune plătite în perioada:

2006 mii RON 54,14 11.258,96 3.870,24 2.464,69 290,25 278,03 8,73 294,01 209,88 11.313,09
2005 mii EUR 38,62 9.258,45 3.037,40 1.263,94 498,87 423,45 304,65 145,28 72,87 9.297,08
2004 mii RON 10,54 4.683,82 1.822,75 1.003,15 1.050,80 341,60 322,16 85,86 57,50 4.694,36
2003 mii EUR 26,49 5.707,19 1.940,33 861,06 2.419,37 303,52 70,82 80,70 31,39 5.733,68

13,94%
Asigurări de viaţă

23,32%
CASCO

18,32%
RCA

3,41%
Carte Verde

4,23%
Incendiu şi 
calamităţi 
naturale

1,88%
Credite şi 
garanţii

3,98%
Alte clase

0,39%
Daune la 
proprietăţi
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Evenimente
GRAS SAVOYE - 10 ani în România
10 aprilie 2007
Hotel Hilton

	 GRAS SAVOYE România a aniver­
sat în 10 aprilie a.c., 10 ani de activitate în 
ţara noastră, 2007 fiind un an important 
atât pentru filiala română, cât şi pen­
tru compania mamă GRAS SAVOYE care 
celebrează, în acest an, 100 de ani de la 
înfiinţare.
 	 Cu acest prilej, Patrick LUCAS, 
Preşedintele GRAS SAVOYE, a fost prezent 
alături de echipa din România condusă 
de Laurent CHARLIER, pentru a sărbători 
acest eveniment important. Patrick LUCAS 
a fost numit Preşedinte şi CEO al societăţii 
în 1979, iar din 1991 a devenit  Managing 
Partner.
	 În afara graniţelor, compania dis­
pune de o reţea de filiale în 30 de ţări din 
Europa, Africa, Orientul Mijlociu şi Extremul 
Orient. În 2006, compania a intermediat 
prime de peste 11,64 milioane euro (41,03 
milioane RON), creşterea reală, în moneda 
naţională, fiind de 51,89%.

Workshop UNSAR – ECAR
12 aprilie 2007
World Trade Center Bucureşti

	 În 12 aprilie a.c., a avut loc Workshop-ul UNSAR - ECAR (The Europe­
an Campaign for the Freedom of the Automotive Parts and Repair Market) în 
legatură cu propunerea Comisiei Europene de a modifica Directiva 98/71/EC.  
Problema principală ridicată a fost o posibilă interpretare greşită a Directivei 
98/71/CE privind protecţia juridică a desenelor şi modelelor industriale care ar 
putea conduce la un monopol al producătorilor de autovehicule asupra pie­
selor de schimb. Producătorii [...] pot stabili preţurile după bunul lor plac, situaţie 
cunoscută ca monopol. Acest fapt va conduce evident la creşterea preţurilor pen-
tru piesele de schimb, care se va reflecta în bugetul asigurătorilor ca o cheltuială 
suplimentară, a declarat Gerhard RIEHLE, CEO ECAR.
 	 În România, se foloseşte Metoda “Nou pentru vechi”, care înseamnă că 
asigurătorul va înlocui piesa avariată a autovehiculului cu una nouă. Totuşi, luăm 
în considerare şi varianta de a înlocui piesa avariată cu una de vechime similară 
- metoda care va avea ca efect reducerea preţului asigurării pentru clienţi, a declarat 
Daniela GRIGORE, Responsabil al Secţiunii de Asigurări de Autovehicule din 
cadrul UNSAR.

2006 cu profit pentru ASIROM
17 aprilie 2007
Club ARO

	 ASIROM a încheiat anul 2006 cu un profit brut de 
14 milioane RON, 87 milioane RON subscrieri din asigurări 
de viaţa, respectiv 511 milioane RON prime brute subscrise 
din asigurări non-viaţă. Practic, ASIROM a reuşit să devină 
profitabilă după doi ani consecutivi de pierdere. 
 	 Managementul societăţii s-a preocupat constant 
pentru a menţine echilibrul financiar al ASIROM, fapt concre
tizat de trecerea pe profit şi de plasarea tuturor indicatorilor 
specifici activităţii de asigurare peste limitele minime impuse 
de reglementările Comisiei de Supraveghere a Asigurărilor, a 
declarat Boris SCHNEIDER, Director General ASIROM.
	 Pentru anul în curs, mizăm pe o creştere cu 
15 procente pe segmentul asigurărilor auto, a adăugat 
SCHNEIDER.

5Laurent CHARLIER, Director General al GRAS SAVOYE România (stânga) şi Patrick LUCAS, Preşedinte GRAS SAVOYE

5Conducerea ASIROM a încheiat un an profitabil

5Gerhard RIEHLE, CEO ECAR, şi Daniela GRIGORE, UNSAR

 GRAS SAVOYE ROMANIA BROKER DE ASIGURARE - REASIGURARE
 Str. Armindenului nr. 2, sector 1, Bucureşti; Telefon: 231.91.69; Fax: 231.91.70

www.grassavoye.com 
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Educaţie permanentă în asigurări
26 aprilie 2007
Academia de Studii Economice
Aula Magna

	 INSTITUTUL DE ASIGURĂRI, în parteneriat 
cu şase companii de pe piaţa românească de profil 
(ALLIANZ-ŢIRIAC, ASIBAN, AVIVA, I NG Asigurări de 
Viaţă, OMNIASIG şi OMNIASIG Asigurări de Viaţă), 
au lansat la data de 26 aprilie a.c., Proiectul E7050 
de creare a unui sistem centralizat şi comprehensiv 
de educaţie profesională în industria asigurărilor.
 	 Proiectul se va desfăşura pe durata a 
38 de luni (ianuarie 2006 -  februarie 2009) şi are 
trei componente principale: formarea trainerilor 
în asigurări, instruirea a peste 2.000 de agenţi de 
asigurare şi un program de master în tehnici actu­
ariale.
	 Consider că astfel de proiecte, care au 
drept rezultat o creştere a colaborării în cadrul pieţei 
asigurărilor, este, în primul rând, în folosul clienţilor, a 
precizat Mihai TĂNĂSESCU, Preşedinte al Comisiei 
Buget, Finanţe, Bănci din Camera Deputaţilor.
	 Acest proiect se doreşte a fi un deschizător 
de drumuri în acest domeniu, adunând laolaltă cei 
mai importanţi lectori în domeniu şi permitând un 
schimb reciproc de cunoştinţe între persoanele care 
activează în piaţa de profil…, a punctat Prof. Univ. 
Dr. Dumitru BADEA, Preşedintele INSTITUTULUI DE 
ASIGURĂRI.
	 Revista PRIMM-Asigurari&Pensii a fost 
Partener Media al evenimentului, susţinând dez­
voltarea proiectului. 

Evenimente

5Participanţii şi-au arătat interesul pentru specializarea profesională 5Daniela GHEŢU, Director Editorial 
al Publicaţiilor PRIMM
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Nou sediu pentru BT Asigurări
24 aprilie 2007
Sediul BT Asigurări, Cluj

	 Compania BT Asigurări, 
parte a Grupului Financiar Banca 
TRANSILVANIA, are, începând cu luna 
aprilie, un nou sediu. Locaţia, situată 
în centrul municipiului  Cluj - Napoca, 
pe strada G. Bariţiu nr.1, găzduieşte şi 
centralele companiilor BT Assist, BT 
Leasing şi BT Direct, părţi ale aceluiaşi 
grup.
	 Inaugurarea locaţiei [...] este 
o etapă foarte importantă pentru iden-
titatea şi consolidarea grupului pe plan 
local, şi nu numai, a precizat Horia 
CIORCILĂ, Preşedintele Consiliului de 
Administraţie al Băncii TRANSILVA­
NIA. Banca TRANSILVANIA a investit 7 
milioane euro pentru achiziţionarea şi 
amenajarea locaţiei, din care 4,4 mili­
oane euro au reprezentat costurile de 
achiziţie ale imobilului. 
	 Odată cu inaugurarea noii 
locaţii a avut loc şi lansarea primei 
cafenele bancare din Cluj-Napoca, 
BT Cafe, situată în aceeaşi incintă. 
Aceasta este cea de a patra unitate 
din România, după cele din Bucureşti, 
Constanţa şi Timişoara.

Evenimente

	 Continuând o tradiţie deja bine stabilită de compania 
mamă, reprezentanţii ALLIANZ-ŢIRIAC Societate de administrare a 
fondurilor private facultative, Crinu ANDĂNUŢ, Director General, Do­
rin BOBOC, Head of investments şi Mioara MĂRUŞTER, Business Di­
rector, au invitat luni, 7 mai, jurnaliştii presei economice la o întâlnire 
informală. Pe parcurul prânzului de lucru, gazdele au oferit informaţii 
pline de interes, atât despre planurile de viitor şi oferta companiei AL­
LIANZ-ŢIRIAC SAFPF, cât şi despre problematica de actualitate a pieţei 
pensiilor private din România.
	 Vorbind jurnaliştilor prezenţi despre intenţiile de viitor 
ale primei societăţi de pensii private autorizate în România, Crinu 
ANDANUŢ  a adăugat: “Aparent greu de crezut, rezultatele unor 

cercetari de piaţă pe care le-am întreprins în rândul clienţilor 
ALLIANZ-ŢIRIAC de la nivelul întregii ţări, au pus în evidenţă faptul 
că publicul nostru are un apetit pentru risc mult mai ridicat decât ne-
am fi aşteptat, preferând produsele de investiţii cu un randament mai 
bun, chiar dacă acestea preseupun un risc investiţional mai ridicat.” 
Dorin BOBOC a furnizat câteva explicaţii suplimentare:  Rolul nostru, 
al operatorilor, în această privinţă, va fi cel al unor formatori de piaţă. 
Publicul trebuie educat astfel încât să perceapă corect nivelul de risc 
financiar care este asociat fiecărui tip de investiţii. Numai aşa clienţii 
noştri vor putea să facă o alegere în cunoştinţă de cauză şi vom obţine 
un grad satisfăcător de înrolare şi retenţie a participanţilor la fondurile 
de pensii.

În dialog cu presa
7 mai 2007
Restaurantul Mazagran
Bucureşti

5Noul sediu al companiei BT Asigurări

5Crinu ANDĂNUŢ a prezentat intenţiile de viitor ale primei societăţi de pensii private 
autorizate în România

5Reprezentanţii ALLIANZ - ŢIRIAC au stat la dispoziţia jurnaliştilor timp de 3 ore
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Insurance Market
10 YEARS OF CONSTRUCTION� 4

10 years from the first insurance market su­
pervisory authority’s report, the market reg­
istered a ten fold growth in business volume. 
The most important representatives of 2007’s 
insurance market will tell us how, but espe­
cially how hard was the journey up to now, all 
in an article signed by Daniela GHETU.

HEALTH INSURANCE
NECESSARY CORRECTIONS � 14

In 2006, health insurance registered the high­
est growth rate on the market, the underwrit­
ing volume going up by 208%. Still, the lack 
of a proper legislative framework, especially 
when it comes to the applicative norms is 
considered to be an obstacle in the way of 
voluntary health insurance system’s develop­
ment. Vlad PANCIU and Andreea IONETE syn­
thesized the conclusions of the Health Insur­
ance National Conference for you. 

Insurance Brokers
The Territorial Network
as an option	 18

The top 50 insurance brokerage companies 
have a market share of 82% in Romania and 

are represented nationally by a network 
of 139 offices throughout 22 of the 41 
administrative units. Alex ROSCA offers 
you a dialogue on this topic with the 
representatives of the insurance brokerage 
companies.

Points of view
Motor Hull abroad – an actuarial 
“dilemma”?� 19

Within a new section dedicated to insurance 
brokers, Gheorghe GRAD highlights one of 
the most important insurance products on 
the market: Motor Hull and tackles the pos­
sibility of expanding its coverage outside 
Romanian borders. The conclusions… on 
page 19.

Country profile 
TURKEY� 23

Andreea I ONETE makes a detailed presen­
tation of the Turkish insurance market in 
2006 and of the evolution perspectives for 
this year.

Company profile
HANNOVER Re� 28

Considering that HANNOVER Re registered 
in 2006 the best results in its history, Serguei 
ZAITSEV, Senior Underwriter Central and 
Eastern Europe, shows us the company 
perspectives regarding the CEE and CIS 
regions and, in particular, Romania.

Pensions 
Insurance broker… Pension 
broker… � 35

In order to intermediate facultative pen­
sions, insurance brokers need just the 
Commissions approval and the licensing 
of its personnel as marketing agents. The 
simple mechanism for Pillar III becomes very 
complicated when it comes to compulsory 
pensions. At page 35 there is an article on 
this hot topic signed Constantin NASTASE.

Careers� 40

Events� 61

Interview
Angela TONCESCU
President, Insurance Supervisory 
Commission� 10

> The celebration of the first year 
of activity can be a very appro­
priate moment to evaluate the 
changes brought by the new Pres­
ident of the Insurance Supervisory 
Commission. Continuity, changes, 
accomplishment and present dil­
lemmas in an interview signed 
Daniela GHETU.

Pensions
Interview
Mircea OANCEA
President, Private Pension System 
Supervisory Commission� 30

> After a road scattered with hes­
itations, Romania’s private pen­
sion system has finally reached its 
starting point. Daniela GHETU of­
fers you a dialogue with the Com­
mission’s President on the system’s 
debut and its unclear aspects.

Pensions, between 
expectations and reality �35

> Liviu HULUTA invites to reflect 
upon the results of a study made 
by the insurance giant AXA, re­
garding the citizen’s perception 
and expectations on the period 
after retirement. A time when the 
alarm clock losses its purpose and 
when we want to fulfill all of our 
dreams.

Conferinţa Naţională a Asigurărilor de Sănătate

Soon available at
www.xprimm.ro








