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Alex ROŞCA
Redactor Şef

editorial

Cel mai recent site lansat de către Media XPRIMM, 
www.asigurarealocuintelor.ro, îi invită pe vizitatorii săi, în cadrul unui 
sondaj de opinie, să opteze, ca termen de intrare în vigoare a obligativită-
ţii asigurărilor de locuinţe, între noiembrie 2009, ianuarie sau iulie 2010. 

Aşadar, întrebarea s-ar traduce: Care este data optimă la care conside-
raţi va fi pusă în practică obligativitatea asigurării locuinţelor?

Ani de zile, conceptul de asigurare obligatorie a locuinţelor a fost 
îndelung dezbătut. Apoi, alţi ani, s-a discutat pe marginea implementării 
lui.

Şi de fiecare dată, cuvântul de ordine a fost… mai aşteptăm.

În condiţiile în care riscurile nu aşteaptă! 

În condiţiile în care riscurile nu aşteaptă modificări legislative, norme 
metodologice sau constituiri de pool-uri. 

Dacă riscurile nu aşteaptă… atunci de ce-ar aştepta companiile sau 
cei expuşi, o asigurare obligatorie? Aşteptarea presupune o atitudine 
contemplativă şi, în faţa riscului, uneori o asemenea abordare poate fi 
fatală!

Punctual, atitudinea activă în ceea ce priveşte riscurile la care sunt 
expuse locuinţele poate fi una singură atât din partea companiilor, cât şi 
din partea asiguraţilor: asigurarea facultativă! 

De ce să aşteptăm până în noiembrie, ianuarie, iulie sau, poate, şi mai 
departe?...

Riscurile 
nu aşteaptă!
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Capitala rămâne cea mai importantă 
sursă de afaceri pentru asigurătorii din 
România. Concentrarea masivă de active 
industriale şi prezenţa unui mare număr 
din sediile centrale ale marilor firme 
româneşti, nivelul mai ridicat de edu-
caţie financiară a populaţiei, precum şi 
veniturile mai ridicate ale bucureştenilor 
sunt câteva dintre motivele care menţin, 
chiar şi în condiţii de criză, poziţia pieţei 
de asigurări bucureştene. În plus, chiar 
dacă anul trecut semnalam apariţia unei 
tendinţe de descentralizare a afacerilor, 
prezenţa acesteia nu s-a făcut simţită 
suficient de puternic ca să influenţeze 
semnificativ statisticile. 

Astfel, cea mai mare parte a contu-
rilor mari – riscuri industriale, contracte 
de leasing etc. -, se subscriu încă la 
Bucureşti, indiferent de locul de origine 

al riscului, contribuind într-o măsură la 
statutul de lider al capitalei. Mai mult, 
dacă în 2008 unele companii au decis 
ca poliţele de asigurare pentru maşinile 
achiziţionate prin leasing auto să fie sub-
scrise la locul riscului, aducând un plus în 
balanţa afacerilor din teritoriu, prăbuşirea 
brutală a vânzărilor în leasing a redus 
această sursă până la limita la care con-
tribuţia ei la cifra de afaceri a sucursalelor 
extra-bucureştene devine insesizabilă. 
Cât despre piaţa clienţilor corporativi, 
este clar că firmele mici şi medii au avut 
de suferit cel mai mult în urma crizei 
economice, astfel încât efectul reducerii 
programelor acestora de asigurare se re-
simte mai puternic în judeţele ţării, acolo 
unde numărul companiilor mari şi foarte 
mari este mai redus. Per total, capitala a 
fost încă o dată avantajată pe segmentul 
clienţilor mari.

Analizând separat liniile de asigurări 
de viaţă şi cele de asigurări generale, se 
evidenţiază o altă diferenţă interesantă: 
în timp ce în asigurările de viaţă capitala 
„controlează” circa 40% din subscrieri, 
în asigurările generale cifra de afaceri 
înregistrată în sucursalele bucureştene 
reprezintă aproximativ 46% din volu-
mul de prime brute subscrise la nivel 
naţional. De menţionat că pentru a 
determina aceste ponderi am utilizat o 

serie de estimări cu privire la repartiţia 
teritorială a subscrierilor realizate de trei 
mari companii - ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări 
şi BCR Asigurări -, care nu ne-au furni-
zat date privind volumul subscrierilor 
din teritoriu. Am pornit de la ipoteza că 
structura subscrierilor în plan teritorial nu 
s-a schimbat fundamental faţă de finalul 
anului 2008, ponderea capitalei în volu-
mul afacerilor menţinându-se la o valoare 
comparabilă.

Datele colectate la jumătatea anului 
2009 arată că, la nivelul companiilor, 
cei mai mulţi asigurători subscriu, în 
principal, în teritoriu. Cu toate acestea, 
lupta pentru a ocupa o porţiune mai 
consistentă din piaţa bucureşteană nu 
este nici pe departe abandonată. Astfel, 
în comparaţie cu 2007 – primul an pentru 
care deţinem date în acest sens -, compa-
nii cum sunt GENERALI, ARDAF, EUREKO, 
ASTRA-UNIQA, sau chiar liderii de piaţă 
ALLIANZ-ȚIRIAC şi OMNIASIG şi-au cres-
cut cota de activitate în Bucureşti măcar 
cu câteva procente.

2009 – Anul ipotezelor 
schimbate

Fără îndoială, la nivel naţional, piaţa 
asigurărilor traversează în acest an cea 
mai grea perioadă din existenţa ei. Ani 

Daniela GHEȚU
Director Editorial

Ce înseamnă Bucureştii pentru asigurările anului 2009? În 2006, ponderea volumului de afaceri 
înregistrat de asigurătorii din Bucureşti era de circa 54% din totalul primelor brute subscrise în 
România, în timp ce în 2007 se consemna o depreciere de 8%, până la aproximativ 46%, valoare 
care s-a menţinut şi în prima jumătate a anului 2008. Prima jumătate a lui 2009 a menținut 
ponderea business-ului din capitală în preajma valorii de 45%, potrivit datelor colectate din 
piaţă şi estimărilor INSURANCE Profile, capitala furnizând un volum de subscrieri de aproximativ 
2 miliarde lei. 
Este mult, este puţin? Ce s-a pierdut şi ce s-a câştigat în această jumătate de an dominată de criza 
economică ?

Bucureşti 2009

Optimism, cu ochii pe costuri
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de-a rândul companiile au marşat, în 
principal, pe o dezvoltare extensivă, 
întărindu-şi agresiv prezenţa în teritoriu 
şi cheltuind pentru acapararea unei cote 
cât mai mari dintr-o piaţă promiţătoare, 
în plin proces de formare. Pornind de la 
un grad de penetrare foarte redus, cotele 
de creştere s-au măsurat o lungă perioa-
dă în cifre cu doi digiţi. 

Efectele brutale ale crizei financiare, 
extinse rapid în toată economia până 
la cotele recesiunii, au pus însă într-o 
cu totul altă lumină perspectivele de 
dezvoltare ale pieţei: obiective, strategii, 
costuri, resurse etc. Capitala nu se abate 
nici ea de la această tendinţă genera-
lă, chiar dacă în unele privinţe a avut, 
poate, mai puţin de suferit. Este evidentă 
reducerea activităţii în anumite domenii, 
reflectată prin amânarea sau anularea 
unor proiecte în sectorul imobiliar, a unor 
investiţii industriale, limitarea sau chiar 
scăderea sumelor asigurate pentru produse 
finite şi mărfuri transportate, restrângerea 
volumelor de tranzacţii bazate pe credit 
atât la echipamente, cât şi la vehicule/
flote auto şi, totodată, mai puţin interes din 
partea angajatorilor pentru produsele de 
beneficii acordate angajaţilor, sintetizează 
Karina ROŞU, CEO, AON Broker, realizând 
astfel o imagine de ansamblu. 

La nivelul companiilor de asigurări, 
impactul crizei a fost resimţit în mod 
diferit, funcţie de specificul portofoliului. 
Totuşi, cei mai mulţi dintre specialiştii cu 
care Revista PRIMM a discutat sunt de 
acord că principalul şoc a fost resimţit 
în asigurările complementare activităţii 
de  leasing şi creditelor bancare (Cornel 
 AFTODIE, Director, Sucursala Colenti-
na, UNIQA). În plus, blocarea creditului 
imobiliar, reducerea numărului de asigurări 
vândute prin intermediul instituţiilor 
financiare, restrângerea pieţei corporate, 
precum şi renunţarea la anumite pachete 
de beneficii oferite angajaţilor au avut un 
puternic impact negativ asupra segmen-
tului de asigurări de viaţă, este de părere 

Sebastian MATIŞAN, Director General, 
INK Broker. Cât priveşte asigurările de 
sănătate, mai puţin criza, şi mai mult lipsa 
de finalitate a demersurilor legislative se 
află la originea ritmului extrem de lent de 
dezvoltare: Ne confruntăm pe de-o parte 
cu un grad foarte scăzut de educare al 
populaţiei în privinţa conceptului general, 
iar pe de altă parte, cu lipsa de reglemen-
tări de natură legislativă şi fiscală, lucruri 
care fac ca asigurările private de sănătate 
să fie încă percepute ca un lux şi nu ca o 
necesitate, detaliază Mihaela ENACHE, 
Branch Manager, SIGNAL IDUNA.

Specialiştii apreciază chiar că 
impactul crizei financiare asupra pieţei 
asigurărilor se va face simţit mai puternic 
în semestrul II 2009 (Gabriel OLTEAN, BCR), 
dat fiind că, pe de o parte, prognozele 
economice anunţă un final de an foarte 
dificil pentru întreaga economie, pe de 
altă parte, pentru că lunile următoare 
reprezintă momentul de reînnoire a 
numeroase contracte de asigurări auto. 
În fapt, această perspectivă pune în 
evidenţă şi principala provocare cu care 
piaţa de asigurări generale trebuie să se 
confrunte: dependenţa, într-o prea mare 
măsură, de liniile de asigurare auto. 

Dacă nu de puţine ori se spune că ro-
mânul îşi iubeşte mai mult maşina decât 
nevasta, aproape că s-ar putea crede că 
autorul acestei butade şi-a găsit inspiraţia 
privind la portofoliul pieţei româneşti 

de asigurări, în care asigurările auto 
reprezentau de circa trei ori mai mult 
decât cele de viaţă. Criticate permanent, 
ca prea puţin profitabile sau chiar gene-
ratoare de pierderi, asigurările auto au 
reprezentat totuşi principalul motor de 
creştere al pieţei în ultimul deceniu. Iată 
însă că motorul prezintă toate simptome-
le unui gripaj de durată, iar pentru a nu 
abandona cursa, asigurătorii trebuie să 
găsească rapid căi alternative de propul-
sare a dezvoltării. 

Piatra de încercare - auto
Cu toate dificultăţile aduse de criză, 

asigurările auto rămân totuşi principalul 
segment din portofoliul asigurătorilor. 
Şi dacă, pe de o parte, se poate spune că 
efectul prăbuşirii vânzărilor de maşini în 
leasing a fost unul benefic, în măsura în 
care fiecare asigurător a fost determinat 
de situaţia dată să se reorienteze în piaţă 
pentru a suplini pierderea inerentă de 
subscriere (Cosmin ANGHELUȚĂ, Director, 
Sucursala Municipiului Bucureşti, ASTRA 
Asigurări – UNIQA), pe de altă parte este 
evident că nicio companie nu se putea 
mulţumi să constate, dând neputincios 
din umeri, pierderile pe această linie de 
business. S-au căutat soluţii, dacă nu ne-
apărat de creştere, măcar de menţinere a 
portofoliului şi, mai ales, a segmentelor 
sănătoase ale acestuia. 

Karina ROȘU 
CEO, AON Broker

Cosmin ANGHELUȚĂ 
Director 
SMB ASTRA - UNIQA

Asigurări de Viaţă Asigurări Generale

Teritoriu 60%

București & 
ILFOV 40%

București & 
ILFOV 46%

Teritoriu 54%

Repartizarea Bucureşti /
teritoriu după prime 

brute subscrise

Repartizarea Bucureşti/ 
teritoriu după prime 

brute subscrise
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O primă concluzie este că, pentru 
companiile care în anii trecuţi n-au be-
neficiat de avantajele evidente ale unor 
contracte pe volume mari cu societăţile 
de leasing, „handicapul” s-a transformat 
în oportunitate. În condiţiile în care 2009 
se dovedeşte a fi, prin excelenţă, anul 
retail-ului, aceste companii sunt mult 
mai apte şi mai antrenate în vânzarea „en 
detail”. În contrast cu cele întâmplate în 
piaţa asigurărilor din Bucureşti în primul 
semestru al anului în curs, Sucursala noas-
tră a înregistrat o creştere a primelor brute 
subscrise cu peste 63 %, faţă de aceeaşi 
perioadă a anului trecut, creşterea fiind ge-
nerată de clienţi şi afaceri noi. Rezultatele 
acestea se datorează în principal structurii 
portofoliului de asigurări şi clienţi, respec-
tiv, preponderent clienţi persoane fizice, şi 
lipsa unei expuneri masive a portofoliului 
de asigurări în zona riscului auto-lea-
sing, afirmă Adrian TESLOVAN, Director, 
Sucursala Banu Manta, ASTRA Asigurări 
– UNIQA.

Al doilea aspect remarcat în dialo-
gul nostru cu asigurătorii bucureşteni 
este că „vânzarea cu orice preţ” nu mai 
reprezintă o prioritate absolută, cedând 
locul treptat „vânzării la preţul corect”. 
Raluca DOBRESCU, Director al Sucursa-
lei Unirea, OMNIASIG, afirmă că tarifele 
practicate de compania sa, în contextul 
crizei, au fost adaptate pieţei din punct de 
vedere al criteriilor tehnice, prin introdu-
cerea franşizei obligatorii pe eveniment, în 
vederea scăderii frecvenţei daunelor şi prin 
adaptarea sumelor asigurate pentru au-
tovehicule la valorile din piaţă. În contra-
partidă, bonusurile substanţiale acordate 
clienţilor „buni”, pentru „an fără daune”, 
au venit să stabilizeze portofoliul sănătos 
de clienţi. De altfel, potrivit Directorului 
Sucursalei Aviatorilor a aceleiaşi compa-
nii, Cătălina CARAMAN, OMNIASIG nu a 
ţintit să compenseze portofoliul pierdut pe 
segmentul auto, ci să controleze această 
scădere ţinând cont că ea s-a suprapus cu 
creşterea ratei daunei. Am fost nevoiţi să 
revizuim întregul portofoliu auto, printr-o 
mai bună selecţie a clienţilor, introducerea 
franşizei şi politica de bonus/malus fiind 
principalele instrumente de lucru.

Criteriile tehnice au primat şi în op-
ţiunile BCR Asigurări. Gabriel  OLTEANU, 
Director, Direcţia Vânzări, afirmă că în 
contextul crizei, al creşterii fraudelor în 
asigurări, al creşterii răspunderii prin 
alinierea la standardele Uniunii Europene 
şi al apariţiei daunelor non-patrimoniale 
în cazul asigurării RCA, tarifele au suferit 
creşteri moderate. Atitudinea prudentă, 
menţinând un ochi atent pe compor-
tamentul competitorilor, se justifică pe 
deplin dat fiind că există totuşi companii 
care au continuat să valorifice, şi în 2009, 
avantajele competitive câştigate în 2008 
prin preţuri atrăgătoare: Faptul că tariful 
RCA a fost la un nivel competitiv în primul 
trimestru al anului 2009 ne-a permis creşte-

g București & Ilfov
g Teritoriu

ASITO KAPITAL

PORSCHE Asigurări

CREDIT EUROPE

CITY Insurance

AVIVA

ATE Insurance

DELTA Asigurări

GARANTA

CLAL România

GENERALI

ALLIANZ -ȚIRIAC
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EUREKO

FORTE Asigurări

DELTA Addendum
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UNIQA

ING
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ASIROM 

KD Life

ARDAF

BT Asigurări

CARPATICA Asig.

GRAWE România
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Ponderea activității din Bucureşti şi județul Ilfov în cifră de afaceri totală
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rea pe new business pe acest segment 
de asigurare, faţă de primele 6 luni ale 
anului 2008, precizează Camelia AVRAM, 
Director, Agenţia Carol, EUROINS. Alte 
companii au menţinut tarifele la un nivel 
mai ridicat, accentul urmând a fi pus nu pe 
seama reducerii tarifelor, ci pe îmbunătă-
ţirea serviciilor acordate clienţilor, spune 
Cornel AFTODIE. 

În sfârşit, nu numai abilităţile pe retail 
sunt valorificabile, ci şi noi oportunităţi, 
la prima vedere „neaşteptate”: Scăderea 
vânzărilor de autovehicule noi a dus într-
adevăr la scăderea încasărilor pe linia CAS-
CO. Dar societăţile de leasing se confruntă 
şi cu o creştere spectaculoasă a parcurilor 
de recuperări, fapt ce a dus la o creştere a 
vânzărilor pentru asigurarea acestora pen-
tru alte riscuri decât cele cauzate în trafic. 
Compania noastră a anticipat această 
nevoie prin crearea unui produs special, 
unic pe piaţa românească, CASCO Parţial, 
care acoperă exact această nevoie, cu cos-
turi mult reduse fata de tipicul CASCO, ne-a 
declarat Oana IVAN, Director, Sucursala 
Magheru, UNIQA.

Dincolo de „eternul auto” 
Se naşte, firesc, întrebarea: Şi dacă 

nu auto, atunci ce se vinde? Răspunsurile 
asigurătorilor dovedesc că există resurse 
încă insuficient valorificate. Iată ce spun 
„vânzătorii” aflaţi în priză directă cu cli-
enţii: Potenţialul este în continuare de ne-
tăgăduit pe toate clasele de asigurări, dar 
mai cu seamă pe cele de viaţă, sănătate, 
property şi răspunderi, apreciază Gheor-
ghe GRAD, Director, SRBA, în timp ce Se-
bastian MATIŞAN nuanţează: Se va miza şi 
în viitor pe asigurările auto, asigurările de 
locuinţă, dar vor deveni interesante şi po-
liţele de răspundere şi poliţele de viaţă cu 
risc investiţional redus, dat fiind comporta-
mentul consumatorului de asigurări, care 
a devenit mult mai prudent. Pe scurt, este 
prima dată când, după mulţi ani de creşteri 
„de două cifre’’, piaţa asigurărilor trebuie 
să se replieze şi să caute soluţii. Sunt nişe 
neexplorate încă, sunt strategii care vor 
trebui reanalizate şi care ţineau capul de 
afiş acum 5-6 ani, este de părere Cristian 
BĂLĂNICĂ, General Manager, PIRAEUS 
Insurance Broker.

Rezultatele înregistrate de sucursa-
lele bucureştene în prima parte a anului 
2009 confirmă deja aprecierile brokeri-
lor. S-au înregistrat creşteri la asigurările 
de răspundere civilă şi la asigurările de 
incendiu şi alte calamităţi. Cred că această 
evoluţie reflectă o  schimbare în mentalita-
tea clienţilor, adusă de conştiinţa faptului 
că, în perioadele în care bugetele sunt 
limitate, orice daună poate marca definitiv 
echilibrul financiar al clientului respec-
tiv. Astfel, încheierea acestor asigurări 
compensează eventualele efecte negative 
aduse de căderea „liniilor” auto, declară 
Cătălin STROE, Sales & Marketing Division 
Manager, ASIROM. 

Semnale asemănătoare vin şi din 
partea reprezentanţelor bucureştene ale 
altor companii, sugerând că mentalitatea 
cumpărătorilor este acum mult mai pre-
gătită decât în trecut să recepteze pozitiv 
mesajul asigurătorilor. Astfel, potrivit lui 
Radu MANOLIU, Director General Ad-
junct, CREDIT EUROPE Asigurări, creşterea 
cea mai mare a fost înregistrată la catego-
ria asigurărilor de accidente de persoane, 
al căror volum de prime brute subscrise a 
fost de aproape cinci ori mai mare decât în 
2008, urmată de creşterea corespunzătoare 
a asigurărilor de avarii şi furt al autove-
hiculelor, care au înregistrat un volum de 
trei ori mai mare, şi de creşterea aferentă 
a asigurărilor de locuinţe pentru persoane 
fizice şi de clădiri pentru persoane juridice, 
al căror volum cumulat a fost cu 27% mai 
mare decât cel înregistrat la sfârşitul pri-
mului semestru al anului 2008. Un cititor 
sceptic ne-ar putea reproşa optimismul, 
considerând că ratele înalte de creştere 
ale CREDIT EUROPE Asigurări  ţin mai de-
grabă de tinereţea companiei, decât de 
tendinţele pieţei, dar iată că şi companii 
mature, ca ASTRA Asigurări – UNIQA, 
vorbesc tot despre subscriere substan-
ţială pe zona asigurărilor de proprietate, 
asigurărilor de viaţă şi sănătate, a celor de 
răspunderi generale şi profesionale, Cargo 
marfă etc. (Adrian TESLOVAN).

Cu siguranţă, alături de explorarea 
unor direcţii mai puţin bătute până 
acum, strategiile de marketing şi vânzări 
utilizate îşi au rolul lor incontestabil. 
Tarifele la toate produsele de asigurare au 
rămas în general neschimbate, dar pe tot 

parcursul anului au avut loc diverse cam-
panii promoţionale pe diverse produse de 
asigurare, prin reducerea tarifelor cu până 
la 15%, iar prin campania promoţională  
„Vinzi mai multe asigurări, te premiem”, toţi 
partenerii cu vânzări notabile în perioada 
campaniei vor fi premiaţi, declară Iuliana 
HAMPU, Director General, RAI Asigurări. 
Dincolo de bonusuri şi premii, compania 
a acţionat însă şi în sfera avantajelor 
tehnice concrete, reuşind să atragă noi 
clienţi şi parteneri şi prin punerea la 
dispoziţia acestora a platformei de emitere 
în format electronic a asigurărilor de călă-
torie, astfel încât în prezent peste 40% din 
totalul poliţelor  emise de RAI sunt în for-
mat electronic , iar până la sfârşitul anului 
2009 procentul va urca, cel mai probabil, 
până la  55-60%. 

De altfel, susţinerea activităţii de 
vânzare prin dezvoltarea unor soluţii 
informatice-suport a preocupat mai 
multe companii. Dacă GENERALI şi 
 ALLIANZ-ŢIRIAC au implementat sisteme 
de subscriere on-line de ceva mai mult 
timp, anul 2009 a adus o acţiune „în forţă” 
din partea ASTRA, care a făcut un pas 
înainte dotându-şi forţa de vânzare, pe 
scară largă, cu logistica necesară pentru 
a realiza pe teren emiterea electronică a 
poliţelor de asigurare.

În pas cu tehnologia şi cu segmen-
tarea clientelei, arhitectura produselor 
suferă şi ea modificări, mergând spre sim-
plificare şi standardizare. BCR ASIGURĂRI 
Vienna Insurance Group mizează pe creş-
terea vânzărilor retail. În acest context am 
simplificat unele produse non auto pentru 
a veni în sprijinul vânzărilor, am sporit fle-
xibilitatea acestor produse prin preluarea 
mai multor riscuri în cadrul aceluiaşi pro-
dus de asigurare, am oferit produse care se 
pliază strict pe nevoile clientului, devenind 
mai flexibili în cadrul convenţiilor de cola-
borare pe anumite produse de asigurare. În 
acest fel, am transformat relaţia companie 
– client într-o relaţie companie – partener 
de afaceri, declară Gabriel OLTEANU.

Corporate, încotro?
Orientarea spre retail este, fără 

îndoială, sloganul anului 2009. Totuşi, 
segmentul corporate este cel care defi-
neşte piaţa de asigurări a capitalei. Cât de 

Cornel AFTODIE 
Director, Sucursala 
Colentina, UNIQA

Sebastian MATIȘAN 
Director General 
INK Broker

Mihaela ENACHE, Branch 
Manager, SIGNAL IDUNA
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interesanţi mai sunt clienţii corporativi 
în 2009? Ca în multe situaţii, răspunsul 
este... depinde ce vrem să le oferim. 

Pe partea de corporate, clienţii înre-
gistrează dificultăţi financiare evidente, 
plăţile fiind efectuate cu întârziere faţă de 
data scadentă. Fără îndoială, toţi operato-
rii economici trec prin dificultăţi financi-
are şi se confruntă, în mai mare sau mai 
mică măsură, cu o semnificativă criză de 
lichidităţi. De aici, o privire mai atentă pe 
costuri, un ritm mai greoi de achitare a 
primelor de asigurare, restrângerea sau 
reconfigurarea programelor de asigurare. 
Am primit din partea clienţilor solicitări 
de reeşalonare a ratelor de primă şi, în 
anumite cazuri, clienţii corporate cu difi-
cultăţi financiare ne-au solicitat majorarea 
termenelor de graţie pentru plata ratelor 
scadente, spune Raluca DOBRESCU, Direc-
tor, Sucursala Unirea, OMNIASIG. 

Cu plăţi efectuate cu întârziere faţă de 
data scadentă se confruntă şi compania 
ARDAF, potrivit lui Ovidiu POSTELNICU, 
Director, Agenţia Pantelimon. Totuşi, în 
cea mai mare parte, clienţii corporate mari 
şi tradiţionali şi-au menţinut în vigoare 
poliţele de asigurare aflate în derulare. Au 
solicitat reduceri suplimentare la reînno-

irea poliţelor în curs de expirare, dar nu 
au existat modificări majore în structura 
portofoliului de asigurări al acestora, 
adaugă ea.

În aceste condiţii, îngustarea pieţei se 
reflectă şi într-o presiune sporită asupra 
tarifelor. Radu MANOLIU observă că deşi 
structura programelor de asigurare nu a 
suferit modificări notabile în ceea ce ne 
priveşte, tarifele corespunzătoare tipurilor 
de asigurări specifice acestei categorii de 
clienţi au fost reduse, pe fondul concurenţei 
tot mai acerbe dintre asigurători. Chiar 
şi aşa, parte din contracte s-a pierdut, 
fără ca asigurătorii să poată face ceva: 
unele companii şi-au închis birourile din 
România, şi-au centralizat programele de 
asigurare, tot pe motiv de costuri, sau chiar 
au închis activitatea: firme de advertising, 
de organizări de evenimente, tipografii etc., 
constată Cătălina CARAMAN. Pe de altă 
parte, chiar daca îşi continuă activitatea, 
mulţi clienţi corporativi, cu precădere pe 
segmentul marilor transportatori, şi-au 
redus activitatea şi, implicit, progra-
mele de asigurare asociate: O parte din 
programele de asigurare au fost modificate 
acolo unde s-au redus flotele, ca număr de 
autovehicule active, sau a scăzut numărul 
angajaţilor, volumul stocurilor etc., a deta-
liat Liliana ANDRIESCU, Director, Agenţia 
Bucureşti 1, EUROINS.

Încă o dată, capacitatea de a ieşi din 
sfera „auto” a constituit un avantaj. Clienţii 
corporate, în special cei cu o educaţie 
economică mai avansată şi experienţă 
multinaţională apreciază prioritar încheie-
rea asigurărilor care le protejează afacerile 
în general, acestea  fiind asigurări de pro-
prietate, de răspunderi, pierdere de profit, 
obligatorii etc., explică Adrian TESLOVAN.

Aşadar, mai mult decât oricând, şan-
sele de a păstra un client corporativ sau 

de a câştiga unul nou depind în cea mai 
mare măsură de capacitatea de adaptare 
la cerinţele şi necesităţile acestuia. Şi 
dacă preţul contează, fără doar şi poate, 
experienţa, flexibilitatea , creativitatea 
contează cu atât mai mult. Existăm pentru 
că clientela noastră are nevoie de experien-
ţa noastră în materie de risc şi de asigurări, 
spune Karina ROŞU. Criza financiară a 
adăugat accente noi la profilul de risc al 
companiilor pentru care lucrăm. Trebuie să 
găsim răspuns la acestea şi să oferim soluţii 
pentru situaţiile noi în care se află clienţii 
noştri, concluzionează ea.

Bucureşteanul „mediu” 
şi asigurările

Dezvoltarea pieţei de retail este şi va fi, 
în opinia noastră, soluţia pe termen mediu 
si lung, afirmă Viorel VASILE, Managing 
Partner, SAFETY Broker, exprimând, în 
fapt, percepţia generală, la nivelul pieţei 
de asigurări. Ar fi de adăugat că pasul 
hotărâtor pentru ca interesele clienţilor să 
conveargă cu cele ale pieţei de asigurări 
trebuie făcut în primul rând de operatorii 
din piaţă: companii de asigurări şi brokeri. 

Aşadar, ce vor clienţii? În primă 
instanţă, nu prea vor să devină clienţi. 
Multe persoane fizice renunţă la asigurări 
în această perioadă din cauza incertitudinii 
cu privire la viitorul lor financiar, ceea ce îi 
face să prefere să păstreze ca rezervă banii 
pe care i-ar fi dat pe primele de asigurare, 
arată Camelia AVRAM. Încercând, pe cât 
posibil, să evite orice cheltuială în plus, 
mulţi bucureşteni nu-şi reînnoiesc poli-
ţele decât atunci când nu mai au încotro. 
De multe ori, reînnoirea poliţelor RCA nu se 
mai face la termenul legal, ci la data când 
asiguratul pleacă în concediu sau este veri-
ficat de poliţie, exemplifică Oana IVAN.

Dincolo de inapetenţa pentru asi-
gurări, explicabilă într-un moment de 
accentuată instabilitate financiară, dacă 
s-a hotărât totuşi să se asigure, clientul 
bucureştean a devenit mult mai atent cu 
bunurile sale şi cu riscurile acoperite prin 
poliţa de asigurare; raportul calitate – preţ 
- servicii a devenit un element din ce în 
ce mai important şi mai apreciat, spune 
Liliana ANDRIESCU. 

Adrian TESLOVAN 
Director, Sucursala Banu 
Manta, ASTRA – UNIQA

Raluca DOBRESCU 
Director al Sucursalei 
Unirea, OMNIASIG

Cătălina CARAMAN 
Director Sucursala 
Aviatorilor, OMNIASIG

O criză financiară poate fi asociată cu o furtună în mijlocul 
căreia tu, aflat pe un vapor, ai rău de mare. Nicio pastilă, 
sfatul niciunui medic nu te vor face să te simţi mai bine, iar 
furiile naturii nu poţi să le controlezi. Singurul remediu care 
funcţionează este să priveşti orizontul.

Anca LUŢU, Agency Manager,
ING Asigurări de Viaţă

Victor SRAER, Director 
General, OTTO Broker
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PRINCIPALII INDICATORI AI COMPANIILOR DE ASIGURĂRI PENTRU MUNICIPIUL BUCUREŞTI ŞI JUDEŢUL ILFOV- S1/2009 (mil. RON)

Nr. Compania
Total Asigurări de viață Asigurări generale 

PBS Daune Cota de 
piață PBS Indemnizații Cota de 

piață PBS Daune Cota de 
piață

1 ABC Asigurări 2,16 0,54 0,10 - - - 2,16 0,54 0,12

2 AEGON Asig. de Viaţă** na na na na na na na na na

3 AIG Life** na na na na na na na na na

4 AIG România** na na na na na na na na na

5 ALLIANZ-ŢIRIAC* 398,70 - 19,40 27,90 - 8,83 370,80 - 21,14

6 ARDAF 28,46 30,24 1,38 (0,00) - (0,00) 28,46 30,24 1,62

7 ASIBAN 133,79 - 6,51 4,89 - 1,55 128,89 - 7,35

8 ASIROM 73,90 102,61 3,60 0,28 0,27 0,09 73,62 102,35 4,20

9 ASITO KAPITAL 26,57 4,11 1,29 - - - 26,57 4,11 1,52

10 ASTRA-UNIQA 216,63 79,60 10,54 1,38 0,20 0,44 215,25 79,40 12,27

11 ATE Insurance 0,86 0,05 0,04 0,12 0,05 0,04 0,74 - 0,04

12 AVIVA 46,61 16,68 2,27 46,61 16,68 14,75 - - -

13  BCR Asig. de Viata* 12,75 - 0,62 12,75 - 4,03 - - -

14 BCR Asigurări* 107,90 - 5,25 - - - 107,90 - 6,15

15 BT Asigurări 18,65 - 0,91 0,29 - 0,09 18,36 - 1,05

16  CARDIF 15,10 0,53 0,73 15,10 0,53 4,78 - - -

17 CARPATICA Asig. 8,27 2,05 0,40 - - - 8,27 2,05 0,47

18 CERTASIG** na na na na na na na na na

19 CITY Insurance 13,72 0,31 0,67 - - - 13,72 0,31 0,78

20 CLAL România 1,93 3,18 0,09 - - - 1,93 3,18 0,11

21 CREDIT EUROPE 21,62 5,68 1,05 - - - 21,62 5,68 1,23

22 DELTA Addendum 3,68 3,69 0,18 - - - 3,68 3,69 0,21

23 DELTA Asigurări 2,12 0,16 0,10 2,12 0,16 0,67 - - -

24  EFG Generale 1,60 0,21 0,08 - - - 1,60 0,21 0,09

25  EFG Viaţă 10,22 1,43 0,50 10,22 1,43 3,23 - - -

26 EUREKO 14,22 10,31 0,69 3,63 0,19 1,15 10,58 10,12 0,60

27 EUROINS 43,73 21,27 2,13 - - - 43,73 21,27 2,49

28 FATA Asigurări** na na na na na na na na na

29 FORTE Asigurări 0,39 0,08 0,02 - - - 0,39 0,08 0,02

30 GARANTA 79,85 49,80 3,89 8,27 1,64 2,62 71,58 48,17 4,08

31 GENERALI 162,40 90,69 7,90 28,84 2,83 9,13 133,55 87,86 7,62

32 GERROMA** na na na na na na na na na

33 GRAWE România 1,83 0,35 0,09 1,81 0,35 0,57 0,02 - 0,00

34 ING Asigurări 86,20 7,14 4,19 86,20 7,14 27,27 - - -

35 KD Life 0,76 0,04 0,04 0,76 0,04 0,24 - - -

36 OMNIASIG 321,75 217,35 15,66 - - - 321,75 217,35 18,35

37 OMNIASIG Viaţă** na na na na na na na na na

38 OTP Garancia 10,40 - 0,51 0,04 - 0,01 10,36 - 0,59

39 PORSCHE Asiguări 8,04 - 0,39 - - - 8,04 - 0,46

40 QBE Insurance** na na na na na na na na na

41 R.A.I. 3,25 3,83 0,16 - - - 3,25 3,83 0,19

42 SIGNAL IDUNA** na na na na na na na na na

43 UNIQA 80,22 - 3,90 - - - 80,22 - 4,57

TOTAL COMPANII 1.958,26 651,95 95,29 251,21 31,51 79,48 1.707,05 620,44 97,34

TOTAL PIAŢĂ* 2.055,08 1.119,69 100,00 316,07 38,15 100,00 1.753,68 1.082,99 100,00
Notă: Rezultatele prezentate au fost furnizate de companii Revistei de Specialitate INSuRaNce Profile
* estimare PRIMM asigurări & Pensii
** nu au furnizat date în privinţa distribuţiei teritoriale a subscrierilor şi a daunelor.
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Pe de altă parte, preocuparea pentru 
minimizarea cheltuielii se resimte şi prin 
tendinţa de a renegocia modalitatea de 
plată, în sensul trecerii de la plata inte-
grală, la plata în rate, după cum observă 
Cătălin CIRIPAN, Director, Sucursala Nova, 
ASTRA Asigurări – UNIQA. Sumele asigu-
rate sunt mai mici, se acceptă franşize 
mai mari, ceea ce se reflectă în prime de 
asigurare mai mici. Din păcate, chiar cu 
prime reduse şi împărţite în mai multe 
tranşe, pentru unii clienţi asigurarea 
devine ”obiect de lux”, iar asigurătorii în-
tâmpină dificultăţi în colectarea primelor. 
Chiar dacă reuşim să găsim noi clienţi pe 
care să îi convingem să încheie asigurări, 
suntem conştienţi că există riscul ca aceştia 
să ajungă în incapacitatea de a-şi plăti 
ratele, punctează Camelia AVRAM.

Cei mai mulţi dintre interlocutorii 
noştri au apreciat însă că dincolo de 
dificultăţile financiare de moment, schim-
barea de atitudine este una pozitivă, cu 
efecte benefice pe termen lung. Oamenii 
au devenit mai responsabili cu ei înşişi, 
punând în balanţă toate beneficiile unui 
produs de asigurare, astfel încât să facă 
alegerea cea mai bună, spune Iuliana 
HAMPU.

Protecţie sau economie?
În asigurările generale, reorientarea 

spre retail a dat asigurătorilor bucureş-
teni un teren de lucru destul de fertil, 
chiar şi în vremuri de criză, dacă nu din 
alte motive, măcar pentru că fusese 
insuficient explorat anterior. Asigurările 
de viaţă însă sunt ancorate ferm în aria 
retail-ului, ponderea poliţelor de grup 
fiind redusă, la nivelul întregii pieţe, în 
contextul în care nu există nicio formă de 

stimulare fiscală care să încurajeze anga-
jatorii să încheie poliţe pentru angajaţi. 

Mai mult, despre piaţa de asigurări 
de viaţă a capitalei se spunea de ceva 
vreme că este una aproape saturată, chiar 
înainte de instalarea crizei, când venitu-
rile populaţiei erau mai solide. În paralel, 
declinul activităţii de creditare a secătuit 
o sursă importantă de clienţi. Să mai 
adăugăm că o bună parte dintre asiguraţi 
văd în asigurarea de viaţă achiziţionată, 
în principal, un instrument de economi-
sire / investiţie care oferă ca „bonus” şi 
o componentă de protecţie. Ca urmare, 
odată cu sentimentul de neîncredere fată 
de pieţele financiare indus de criză, pla-
sarea banilor într-un instrument financiar 
a cărui raţiune de funcţionare implică 
imobilizarea unor sume pe termen lung 
a devenit neatrăgătoare. Per total, anul 
2009 oferă asigurătorilor de viaţă un 
mediu de lucru destul de ostil. Cum se 
simte acest lucru în direct, la contactul cu 
publicul, în sucursalele bucureştene?

Din declaraţiile specialiştilor din piaţă 
reiese că cele mai afectate au fost vân-
zările produselor de investiţie cu primă 
unică pentru că acestea necesită dispo-
nibilităţi financiare mai mari la intrarea în 
contract şi un comportament specific de 
investitor: să înţelegi că trebuie să cum-
peri când fondul este jos şi să ai răbdare 
pentru a marca profit. Pe segmentul unit-
linked, regresul vânzărilor este, de ase-
menea, semnificativ. Pe fondul diminuării 
veniturilor clienţilor noştri şi randamente-
lor în scădere pe fondurile de investiţii, s-a 
înregistrat o reorientare a populaţiei către 
produse tradiţionale cu dobânda minimă 
garantată care să aducă elementul de sigu-
ranţă în economisire. Dacă pe segmentul 

produselor garantate vorbim de rezultate 
apropiate cu cele ale anilor anteriori, în 
zona produselor de investiţie nivelul pri-
melor atrase a scăzut, spune Anca LUŢU, 
Agency Manager, ING Asigurări de Viaţă, 
adăugând că: Agenţia Bucuresti 1 este una 
din primele trei agenţii deschise, în 1997, de 
ING în România, astfel încât în această pe-
rioadă prioritatea numărul unu a devenit 
retenţia portofoliului de clienţi. Acest lucru 
a condus la o modificare în ponderea ac-
tivităţilor zilnice al unui consultant, adică 
activitatea de consultanţă post-vânzare a 
crescut în detrimentul activităţilor specifice 
vânzărilor noi. Cu toate acestea, există 
şi o excepţie care confirmă regula: BCR 
Asigurări de Viaţă, singura companie de 
profil din Top 10 care a raportat creştere 
în prima parte a anului 2009: Bucureştiul 
reprezintă un punct de referinţă foarte 
important ca generator de new business. 
Volumul activităţii din agentiile noastre din 

PRINCIPALII INDICATORI AI COMPANIILOR DE ASIGURĂRI PENTRU MUNICIPIUL BUCUREŞTI ŞI JUDEŢUL ILFOV - S1/2009 (mil. RON)

Grup de asigurare
Total Asigurări de viață Asigurări generale 

PBS Daune Cota de piață PBS Indemnizații Cota de piață PBS Daune Cota de piață

 GENERALI-PPF1 194,10 124,77 9,45 28,84 2,83 9,13 165,26 121,93 9,42

 GROUPAMA2 162,84 - 7,92 5,22 - 1,65 157,62 - 8,99

 VIENNA Insurance3 516,30 319,97 25,12 13,03 0,27 4,12 503,27 319,70 28,70
1Suma rezultatelor aRDaF, GeNeRaLI şi R.a.I; 2Suma rezultatelor aSIBaN, BT asigurări şi OTP Garancia; 3Suma rezutatelor aSIROM, BcR asigurări, BcR asigurări de Viaţă şi OMNIaSIG; datele prezentate au fost 
furnizate de companii Revistei de Specialitate INSuRaNce Profile.

Gabriel OLTEANU 
Director, Direcţia Vânzări 
BCR Asigurări

Camelia AVRAM 
Director, Agenţia Carol 
EUROINS

Este prima dată când, după 
mulţi ani de creşteri „de 
două cifre’’, piaţa asigurărilor 
trebuie să se replieze şi 
să caute soluţii. Sunt nişe 
neexplorate încă, sunt 
strategii care vor trebui 
reanalizate şi care ţineau 
capul de afiş acum 5-6 ani.

Cristian BĂLĂNICĂ, General Manager

PIRAEUS Insurance Broker.

Viorel VASILE, Managing 
Partner, SAFETY Broker
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Bucureşti a crescut şi, în acelaşi timp am 
înregistrat o rată redusă de lapsări afirmă 
Daniel IORDAN, Director Zonă, BCR Asi-
gurări de Viaţă.

Totuşi, ce tipuri de produse se vând? 
Interlocutorii noştri sunt de acord: pro-
dusele cu garanţii, cele destinate copiilor 
şi... pensiile. Asigurările clasice de viaţă, cu 
componentă investiţională garantată, sunt 
cele mai vândute produse de asigurare şi 
probabil că tendinţa se va menţine şi anul 
viitor, în timp ce se observă deja că produ-
sele de asigurare de tip unit-linked, la care 
riscul investiţional este preluat de client, 
sunt în scădere, apreciază Dragoş COSTEA, 
Regional Manager, GRAWE Asigurări. În 
mod cert se vor vinde produse tradiţionale. 
Părerea noastră este că protecţia clienţilor, 
combinată cu garanţia unui beneficiu la 
sfârşitul contractului sunt garanţia succe-
sului, confirmă Dan STOIAN, Institutional 
& Corporate Sales Director, OMNIASIG 
Viaţă.

Dincolo de garanţii, asigurarea unor 
venituri în viitor, fie pentru studiile copii-
lor, fie pentru anii de pensie, continuă să 
constituie o preocupare importantă pen-
tru potenţialii clienţi: Planurile Financiare 
pentru Copii sunt produsele noastre cele 
mai vândute, spune Anca LUŢU, şi credem 
că asigurările de viaţă cu componentă de 
pensie vor fi, de asemenea, produse din 

ce în ce mai căutate de clienţii noştri, mai 
ales de cei relativ tineri, populaţie activă cu 
posibilităţi materiale peste medie.

Cât despre menţinerea portofoliilor, 
nici aceasta nu este o sarcină uşoară. Pu-
tem să vorbim în acest semestru de cel mai 
mare val de retrageri din istoria agenţiei. 
Dacă în ianuarie am înregistrat un vârf 
al rezilierilor, pe final de semestru putem 
vorbi de o stabilizare al acestui indicator, 
spune Anca LUŢU. Ca urmare, atât pentru 
stabilizarea portofoliului propriu, cât şi 
acţionând în interesul clientului, asigură-
torii au trebuit să-şi convingă clienţii să 
nu rezilieze contractele. Nu există motive 
concrete pentru a renunţa la un contract 
de asigurare de viaţă, o astfel de decizie 
fiind preponderent emoţională şi determi-
nată de situaţia economică generală şi de 
situaţia financiară a clientului în particular, 
subliniază Dragoş COSTEA. Dacă luăm în 
considerare că Bucureşti este totuşi una 
dintre zonele mai puţin afectate de şomaj 
sau de diminuarea dramatică a venituri-
lor, devine evident că, cel puţin în parte, 
deciziile de reziliere a poliţelor au un 
caracter mai degrabă emoţional şi au fost 
luate pe fondul scăderii încrederii în inves-
tiţii, ca urmare a zvonurilor şi informaţiilor 
contradictorii din media. În plus, dincolo 
de nevoia urgentă de lichidităţi, unii dintre 
clienţii noştri au vrut să verifice capacitatea 
de plată şi promptitudinea companiei în vi-
rarea valorilor de răscumpărare, după care 
au revenit prin achiziţionarea unei poliţe 
noi. Asta demonstrează nevoia de încrede-
re a clienţilor în asigurător şi reacţia pieţei 
la diferite zvonuri de instabilitate în indus-
trie, concluzionează Anca LUŢU. Mesajul 
pe care noi îl transmitem clienţilor noştri 
este simplu şi onest: în perioada de criză, 
a păstra o asigurare de viaţă încheiată în 
vremurile bune sau a încheia o asigurare 
de viaţă este un gest întelept pentru că te 
ajută să treci mai uşor din punct de vedere 
financiar peste un eventual şomaj sau alt 

eveniment neprevăzut explică Daniel IOR-
DAN strategia adoptată de BCR Asigurări 
de Viaţă pentru a-şi păstra clienţii. 

Un fenomen care se impune şi care 
îşi va face simţite efectele şi în perioada 
post-criză, este cel al necesităţii unei 
forţe de vânzare tot mai bine pregătite. 
Pregătirea trebuie să vizeze atât partea 
tehnică a programelor de asigurare de 
viaţă - tot mai mulţi clienţi, şi acest lucru se 
resimte mai mult în Bucureşti comparativ 
cu alte zone, deţin deja anumite informaţii 
despre asigurările de viaţă şi simt necesita-
tea unor explicaţii mai aprofundate -, cât 
şi partea de „soft skills”, necesară pentru a 
construi o relaţie bazată pe încredere între 
asigurător şi client (Dragoş COSTEA). Tot 
în rândul fenomenelor cu efecte de dura-
tă se înscrie şi concluzia sugerată de Dan 
STOIAN: Probabil ca în această perioadă se 
va înregistra o reducere a numărului de po-
liţe nou încheiate, dar vom descoperi acum 
clienţii care chiar au încredere în sistemul 
de asigurări de viaţă.

Ce spun brokerii....

Fără îndoială, pentru mulţi asigură-
tori, colaborarea cu brokerii a fost „lozul 
câştigător”. De altfel, la nivelul întregii 
pieţe, companiile care au reuşit să rapor-
teze rezultate bune la jumătatea anului 
fac parte dintre cele care colaborează 
intens cu brokerii de asigurări. Care este 
însă părerea brokerilor bucureşteni des-
pre piaţă şi despre modul în care lucrează 
cu asigurătorii?

Într-o viziune optimistă, Victor SRAER, 
Director General, OTTO Broker, afirmă: 
 Criza a forţat separarea grâului de neghi-

Cătălin STROE, Sales 
& Marketing Division 
Manager, ASIROM

Ovidiu POSTELNICU 
Director, Agenţia 
Pantelimon, ARDAF

Cât vor fi intermedierile în 2009?

Între 25-30% va însemna contribuţia brokerilor de asigurare.
Cristian BĂLĂNICĂ, PIRAEUS Insurance Broker

Mă aştept la 20-21% pe întreaga perioadă a anului 2009. 
Gheorghe GRAD, SRBA

Vom menţine un nivel de 30 - 32% din subscrieri.
Alexandru APOSTOL, MAXYGO

Brokerajul va reveni la 30% prime intermediate foarte curând, 
poate chiar în prima jumătate a anului 2010. 

Karina ROŞU, AON

Ponderea intermedierilor se va menţine la nivelul din 2008. 
Viorel VASILE, SAFETY Broker

Gheorghe GRAD 
Director, SRBA
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nă, nu numai în brokeraj, ci în toate dome-
niile. În business-ul nostru şi asigurătorii şi 
brokerii au fost obligaţi să fie mai raţionali 
şi mai profesionişti. Acesta este marele 
câştig al crizei. Fără această perioadă grea, 
probabil că profesionalizarea pieţei ar fi 
întârziat mai mulţi ani. În ceea ce priveşte 
domeniile afectate, am putea spune că 
toate liniile importante suferă. Segmentul 
auto suferă din cauza scăderii pieţei, a dau-
nalităţii şi a fraudelor. Piaţa asigurărilor de 
proprietăţi a fost extrem de competitivă pe 
final de 2008 şi în 2009, în ciuda înmulţirii 
daunelor. Noi am înregistrat ceva probleme 
şi în zona asigurărilor de construcţii-mon-
taj, unde anumite lucrări au încetat, iar 
altele au întârziat să înceapă. 

Urmând aceeaşi linie, am putea spu-
ne că unul dintre beneficiile crizei a fost 
acela că, în nevoia de a dezvolta vânzările 
retail, brokerii s-au luptat să obţină a 
prezenţă mai bună în teritoriu. SAFETY 
Broker este unul dintre exemplele care 
justifică această afirmaţie: Am încercat să 
beneficiem de această perioadă tulbure 
şi să încercăm atragerea de clienţi noi din 
întreaga ţară prin vânzări directe, în special 
din zona de retail. În vederea punerii în 
practică a acestei strategii am demarat o 
acţiune de extindere la nivel naţional, prin 
deschiderea mai multor puncte de lucru în 
oraşele mari, dar şi prin dezvoltarea unei 
reţele proprii de franciză, spune Viorel 
VASILE, Managing Partner al companiei.

Pentru companiile de brokeraj, anul 
2009 a adus însă o provocare suplimen-
tară, dincolo de dificultăţile generate 
de criză: limitarea comisioanelor pentru 
intermedierea de poliţe RCA la 15%. 
În această privinţă, opiniile brokerilor 
sunt unanime: Se poate spune ca această 
măsură a determinat închiderea multor 
firme de brokeraj, şi nu declinul economic, 
afirmă Gheorghe GRAD, Director General, 
SRBA. El explică: Sunt clase pe care volu-
mul de prime intermediate s-a redus, sunt 
şi clase pe care am crescut; una peste alta, 
suntem la un plus 15% în primele 7 luni 
în termeni de prime intermediate, dar la 
un minus 25% în termeni de venituri; asta 
este de fapt marea problemă, nu criza!. 
Astfel, dacă pentru brokerii cu portofolii 
diversificate, măsura impusă de autorita-
tea de supraveghere a adus o diminuare 

sensibilă a veniturilor din intermedierea 
de poliţe RCA, afectând profitabilitatea, 
pentru companiile de brokeraj mici, 
aproape exclusiv dependente de venitu-
rile din RCA, reducerea atât de drastică a 
comisioanelor a însemnat practic închi-
derea firmei. 

În plus, spune Sebastian MATIŞAN, 
Director General, INK Broker, în unele 
cazuri şi-a făcut prezenţa şi un fenomen 
de migrare a forţei de vânzare de la broker 
către companiile de asigurări, pentru a 
putea fi încasat comisionul integral, şi 
nu procentul mai scăzut pe care îl poate 
oferi societatea de brokeraj asistenţilor. 
Ca urmare, companiile de brokeraj se 
confruntă şi cu pierderea unei părţi din 
personalul specializat. 

De remarcat că, dincolo de efectele 
crizei şi de limitarea drastică a venituri-
lor din RCA, brokerii bucureşteni, şi nu 
numai, suferă încă de pe urma unor dis-
funcţionalităţi în relaţia lor cu companiile 
de asigurări. Avem nevoie de o flexibilitate 
sporită din partea asigurătorului pentru a 
construi programe de asigurare adaptate 
clienţilor, afirmă Alexandru APOTOL, 
Director General, MAXYGO. Din punct de 
vedere tehnic, este, de asemenea, nevoie 
ca asigurătorii să-şi adapteze sistemele 
informatice şi la colaborarea cu brokerii. 
Astăzi este practic imposibil să îţi integrezi 
sistemul IT cu mai mulţi asigurători şi să 
ofertezi electronic comparativ, deşi în pie-
ţele mature acest lucru este starea de nor-
malitate, adaugă Victor SRAER. În sfârşit, 
cea mai stringentă problemă a pieţei este 
lipsa unei echităţi relaţionale între brokeri 
şi asigurători şi lipsa unei percepţii şi a unui 
tratament echitabil din partea CSA. Cât 
timp această formă de gândire nu se va 
modifica, nu putem să ne aşteptăm la mai 
mult decât suntem în prezent, ci dimpotri-
vă, punctează  Gheorghe GRAD.

Cu speranţa rezolvării, cel puţin parţi-
ale, a unora dintre problemele semnalate, 
dar bazându-se mai mult pe forţele şi 
eforturile proprii, brokerii bucureşteni 
manifestă un optimism moderat faţă 
de perspectivele pe termen scurt. Piaţa 
de asigurări reacţionează cu un anumit 
decalaj la mişcările din economie, aşa încât 
reducerea ritmului de creştere nu cred că 
a atins încă punctul minim, spune Karina 
ROŞU. În aceste condiţii, cel mai probabil, 
piaţa brokerajului va scădea în 2009, ur-
mare a dispariţiei de pe piaţă a unor firme 
de brokeraj, a căderii pieţei leasingului şi a 
retragerii de pe piaţă a multor jucători in-
ternaţionali, care erau în marea lor majori-
tate servisaţi de către brokerii de asigurare. 
În 2010, în pas cu revigorarea economiei, se 
va relansa, implicit şi piaţa de asigurări în 
ansamblu (Gheorghe GRAD).

Angajat în asigurări...
În urmă cu mai puţin de un an, una 

dintre cele mai importante probleme cu 
care se confruntau sucursalele bucureşte-
ne ale asigurătorilor era cea a resurselor 
umane. Mai puţin populară şi oferind 
oportunităţi financiare şi de carieră mai 
modeste decât segmentul bancar, piaţa 
asigurărilor întâmpina greutăţi în recru-
tarea, şi mai ales în păstrarea angajaţilor 
talentaţi. Problema era cu atât mai mare 
cu cât formarea unui bun inspector de 
asigurări este un proces de durată, care 
necesită cheltuieli materiale substanţiale 
şi o investiţie de timp pe măsură.

În vremuri de criză, în care ştirile des-
pre disponibilizări şi şomaj abundă, este 
firesc să ne întrebăm ce se întâmplă cu 
oamenii din asigurări, cu această  resursă 
care a fost atât de greu constituită. 
Îmbucurător, aproape toţi liderii sucur-
salelor bucureştene cu care am discutat 
au declarat că reuşesc să traverseze 
această perioadă fără a afecta structu-
ra de personal. Schimbările sunt mai 
degrabă de orientare a activităţii, decât 
de restructurare a personalului. Structura 
de personal a suferit o transformare din 
mers, direcţionând personalul cu abilităţi 
de vânzare spre echipele de vânzări, spune 
Gabriel OLTEAN. Există chiar exemple ale 
unor companii care şi-au mărit echipele 
de vânzari nu numai prin realocarea 

Am transformat relaţia 
companie – client într-o 
relaţie companie – partener 
de afaceri

Gabriel OLTEANU
Director Direcția Vânzări 

BCR Asigurări

Radu MANOLIU 
Director General Adjunct 
CREDIT EUROPE Asigurări

Iuliana HAMPU, Director 
General, RAI Asigurări

Liliana ANDRIESCU 
Director, Agenţia 
București 1, EUROINS
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unor angajaţi din sectoarele de activitate 
back-office, ci prin angajări. Companii 
ca ASTRA Asigurări – UNIQA sau ING Asi-
gurări sunt reprezentative în acest sens. 
Adrian TESLOVAN ne-a declarat că în 
Sucursala Banu Manta, ASTRA Asigurări – 
UNIQA a angajat pentru departamentul 
de vânzări noi inspectori de asigurare, bine 
pregătiţi profesional, cu studii superi-
oare, persoane de mare perspectivă. La 
ING, Anca LUŢU este de părere că criza 
a reprezentat o oportunitate pentru noi 
să recrutăm oameni care altădată n-ar fi 
îmbrăţişat cariera de consultant.

Companiile nu s-au limitat la a-şi creş-
te numeric forţa de vânzare. Pentru creş-
terea performanţelor echipelor de vânzări 
am fost conştienţi că - chiar si in condiţii de 
criză - este important să investim în dez-
voltarea profesională a acestora, explică 
Gabriel OLTEAN. Echipele de vânzări au 
primit şi un sprijin logistic mai bun, cum 
ar fi sistemul sistemului SMART&SALES 
de emitere şi de gestionare electronică 
a tuturor poliţelor de asigurare introdus 
de ASTRA Asigurări-UNIQA, ceea ce le-a 
permis să ofere servicii mai bune şi mai 
rapide unui număr mai mare de clienţi. 
Totuşi, în unele cazuri, dezvoltarea tehno-
logică s-a reflectat în politica de personal 
a companiei prin disponibilizări: Odată cu 
încheierea selectivă a poliţelor auto CASCO,  
cât şi prin introducerea platformei de 
emitere a poliţelor în format electronic în 
cursul anului 2009, a fost redusă şi  schema 
de personal a societăţii RAI, astfel încât să 
fie eficientă şi competitivă, ne-a declarat 
Iuliana HAMPU, Director General, RAI Asi-
gurări. La polul opus, OMNIASIG Asigurări 
de Viaţă transformă reţeaua de vânzare, 
propunând agenţilor comisionari angaja-

rea cu carte de muncă, mizând pe efectul 
psihologic al acestui demers care trebuie 
să dea siguranţa stabilităţii şi o motivaţie 
în plus pentru a vinde (Dan STOIAN). 

Sub imperiul nevoii de a stimula 
vânzările, unii asigurători au modificat şi 
modalitatea de remunerare şi motivare a 
angajaţilor, punând accent asupra părţii 
variabile (comisioane, bonusuri etc.), ast-
fel încât să stimuleze performanţa în vân-
zări. Am gândit alte sisteme de motivare, 
care să aibă la bază eficienţa activităţii şi 
realizarea principalului obiectiv – profitul.

Criza, ca terapie de piaţă
Românii sunt din ce în ce mai conşti-

enţi că asigurarea protejează financiar, 
atât deţinătorul, cât şi familia acestuia în 
situaţia producerii unui risc ce nu poate fi 
controlat (accident, incendiu, calamităţi 
naturale etc.). De aceea, în perioade când 
veniturile sunt mai instabile, importanţa 
asigurării creşte în mod real, pentru că 
riscul cetăţeanului de a se afla în imposi-
bilitatea financiară de a suporta pagubele 
este evident mai mare. Această logică a 
normalităţii dictează creşterea interesului 
clientului pentru protecţia vieţii şi integrită-
ţii persoanelor şi/sau bunurilor şi scăderea 
interesului pentru economisire, afirmă 
Cătălin STROE, Sales & Marketing Division 
Manager, ASIROM.

Din această perspectivă cu ton opti-
mist, este de aşteptat ca, odată ce apoge-
ul crizei va fi trecut şi populaţia va avea o 
mai mare certitudine asupra veniturilor 
de care dispune, disponibilitatea crescută 
de a achiziţiona asigurări să se reflecte 
şi în cifra de afaceri a pieţei de asigurări. 
Până atunci, criza poate  fi privită, aşa 
cum ne propune Sebastian MATIŞAN, ca 

o perioadă bună pentru consolidarea pozi-
ţiilor pe piaţă, pentru a schimba abordarea 
şi a corecta neregulile, pentru revizuirea 
modelului de afacere, pentru îmbunătă-
ţirea serviciilor, pentru educarea forţei de 
vânzare şi a customer service-ului şi pentru 
oferirea unui sentiment de încredere şi 
echilibru clienţilor, măsuri care, pe termen 
lung, duc la creşterea sănătoasă a pieţei.

De altfel, interlocutorii noştri au fost, 

cu toţii, de acord că şocul resimţit pe 
principalul segment de activitate din pia-
ţa asigurărilor, asigurările auto, ar putea 
avea, până la urmă, valenţele unei terapii 
accelerate. Reducerea vitezei în sectorul 
asigurărilor auto ar putea crea un avantaj 
strategic asigurătorilor care urmăresc 
realizarea unor portofolii echilibrate şi 
acordarea unor servicii de daună de bună 
calitate în toate domeniile, explică Karina 
ROŞU. Mai mult, momentul ar putea fi 
folosit şi pentru revizuirea strategiilor de 
comunicare, dat fiind că percepţia oame-
nilor despre asigurări nu este influenţată 
atât de mult de criza în sine, ci de ceea ce 
se comunică despre asigurări. În această 
privinţă, piaţa suferă de foarte mult timp, 
spune Victor SRAER.

Aşadar, cu mijloace tehnice mo-
dernizate, cu produse îmbunătăţite şi 
o forţă de vânzare motivată, piaţa de 
asigurări priveşte criza mai degrabă ca pe 
o provocare ce forţează încă un pas pe 
„spirala evoluţiei”. Şi chiar dacă cifrele nu 
vor arata o situaţie în progres la sfârşitul 
lui 2009, în spatele lor ar putea aştepta 
climatul favorabil o structură călită la 
„şcoala crizei”, care a învăţat mai bine 
lecţiile dezvoltării echilibrate, mult mai 
bine pregătită să valorifice toate oportu-
nităţile.

Cătălin CIRIPAN 
Director, Sucursala Nova 
ASTRA – UNIQA

Dan STOIAN, Institutional 
& Corporate Sales 
Director, OMNIASIG Viaţă

Alexandru APOSTOL 
Director General 
MAXYGO

Criza a forţat separarea grâului de neghină, nu numai în 
brokeraj, ci în toate domeniile. În business-ul nostru, şi 
asigurătorii şi brokerii au fost obligaţi să fie mai raţionali şi mai 
profesionişti. Acesta este marele câştig al crizei. Fără această 
perioadă grea, probabil că profesionalizarea pieţei ar fi întârziat 
mai mulţi ani.

Victor SRAER, Director General
OTTO Broker
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Vlad PANCIU

Oleg DORONCEANU

Lidia POP

Cutremure... inundaţii... inCendii
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by
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PRIMM: Cum apreciaţi că va evolua industria asi-
gurărilor în perioada 2009-2011? Care ar fi cele 
mai potrivite strategii pentru ca o companie să 
poată face faţă acestei perioade dificile?

Ileana HORVATH: Apreciez că piaţa 
asigurărilor va evolua diferit pe fiecare 
clasă de asigurări. Pentru asigurările de 
viaţă estimez o stagnare în perioada 
imediat următoare. Cea mai potrivită 
strategie pentru a depaşi această perioa-
dă dificilă este creşterea volumului de 
prime brute subscrise prin toate canale-
le de distribuţie, îmbunătăţirea produse-
lor actuale şi chiar lansarea de produse 
noi, în acord cu nevoile consumatorilor. 
Toate acestea şi le propune şi UNIQA 
Asigurări. În plus, compania se preocupă 
permanent în a oferi servicii prompte şi 
eficiente, dublate de rezolvarea rapidă 
a dosarelor de daună, concomitent cu 
stabilitate financiară, seriozitate şi dez-
voltare durabilă.

PRIMM: Cum s-a schimbat percepţia consuma-
torilor în ceea ce priveşte industria asigurărilor 
odată cu instalarea crizei economice şi cum ar 
putea societăţile de asigurare reacţiona faţă de 
aceste atitudini?

I. H.: Piaţa din România rămâne în 
continuare o piaţă prea puţin interesată 
în ceea ce priveşte asigurările. Tocmai 
de aceea, în acest context economic, 
reacţia consumatorilor în ceea ce pri-
veşte industria asigurărilor este încă una 
foarte slabă, cei interesaţi nefiind foarte 
informaţi în acest domeniu şi nu reali-
zează în ce măsură sunt şi pot fi afectaţi 
de lipsa asigurărilor.

PRIMM: Cum a influenţat introducerea constatu-
lui amiabil percepţia clienţilor referitoare la 
partea de asigurări auto şi la serviciile care le 
sunt oferite?

I. H.: Introducerea constatului ami-
abil a avut un efect neaşteptat pentru 
noi, şi asta în sens pozitiv. Clienţii au 
perceput destul de bine aceste schim-
bări, ba mai mult, pentru noi, asigură-
torii, este un avantaj pentru că aceştia 
intră în contact direct cu noi şi, astfel, 
descoperă produse de asigurări despre 
care nu ştiau absolut nimic. Avem astfel 
şansa ca dintr-un păgubit să ne facem 
un nou client. Totul depinde de noi !

PRIMM: Implementarea asigurării obligatorii 
a locuinţelor este privită drept una dintre 

oportunităţile anului 2009. La ce va aşteptaţi de 
la acest proiect?

I. H.: Legea asigurării obligatorii a 
locuinţelor şi metodologia în ceea ce 
priveşte aplicarea acesteia sunt încă în 
curs de definitivare de către CSA.  Din 
acest motiv, nu putem estima încă efec-
tele intrării sale în vigoare. Sperăm însă 
că acest produs de asigurare obligatorie 
pentru locuinţă să fie un produs de 
asigurare cunoscut de toată lumea. Iar 
de la un produs vândut unui client, se 
poate ajunge la un alt produs vândut şi 
tot aşa...

PRIMM: Ce potenţial consideraţi că au asigurări-
le facultative de locuinţe, în contextul economic 
actual?

I. H.: Contextul socio-economic 
actual nu este unul prielnic pentru ce-
tăţeanul obişnuit  de a angaja cheltuieli 
care nu ţin de „coşul zilnic”. Asigurarea 
facultativă de locuinţe nu este conside-
rată încă o necesitate de către populaţie, 
prin urmare aceasta are un potenţial 
de dezvoltare destul de scăzut pentru 
moment.

Andreea IONETE

Interviu cu

Ileana HORVATH
Preşedinte UNIQA Asigurări 

Carte de Vizită Ileana HORVATH
Ileana HORVATH este Preşedinte al Directoratului 

companiei UNITA, cea mai recentă achiziţie a grupu-
lui UNIQA în România.

Traiectoria carierei sale în domeniul asigurărilor 
a început, ca pentru mulţi alţi profesionişti de top 
ai pieţei româneşti de asigurări, în cadrul societăţii 
ADAS, ca Şef Serviciu Asigurări în Sucursala Muni-
cipiului Bucureşti. A urmat o perioadă de şapte ani, 
ca Director Adjunct al IRASIG, respectiv Director 
Financiar la GARANTA. Ileana HORVATH a optat apoi 
pentru a-şi continua activitatea în cadrul Comisiei de 

Supraveghere a Asigurărilor, ca Director General Ad-
junct în Direcţia Generală de Supraveghere şi Con-
trol. Totuşi, după cinci ani petrecuţi în supraveghere, 
a decis să se reîntoarcă în zona de afaceri, ocupând 
poziţia de Director General Adjunct la ASIBAN.

Ileana HORVATH este licenţiată în economie a 
Universităţii A.I.Cuza din Iaşi, are studii post-universi-
tare de contabilitate şi este, de asemenea, acreditată 
ca expert contabil. Din 2008, a devenit Membru 
al Asociaţiei Americane a Experţilor Antifraudă în 
Asigurări.

UNIQA Asigurări, locul opt în topul companiilor de profil, se află în plin proces de integrare şi 
aliniere la standardele UNIQA Group Austria. Citiți în continuare despre proiectele şi produsele 
noi ale companiei, despre punerea bazelor companiei de asigurări de viață si sistemul inovator 
de extindere teritorială, dar şi despre strategiile de contracarare a efectelor crizei financiare.
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AGRAS devine UNIQA Asigurări de Viață
Compania AGRAS îşi va modifica obiectul de activitate, 

urmând să se reprofileze pe asigurări de viaţă. În acelasi timp, 
societatea îşi va schimba denumirea în UNIQA Asigurări de Viaţă.

Acţionarii companiei au realizat o analiză complexă şi au 
consultat experţi în domeniu, rezultând că soluţia optimă pentru 
începerea unei activităţi de viaţă în România o constituie transfor-
marea obiectului de activitate al AGRAS, au precizat reprezentanţii 
UNIQA.

Compania se află în plin proces de completare şi transmitere 
a documentaţiei necesare, în vederea obţinerii acestei modificări, 
urmând paşii şi procedurile legale în vigoare pentru începerea 
activităţii de viaţă.

De altfel, obiectivul UNIQA este de a lansa activitatea de 
asigurări de viaţă până la jumătatea anului 2010, după obţinerea 
aprobărilor necesare.

UNIQA Asigurări, în proces de integrare 
şi aliniere la standardele UNIQA... 

Compania UNIQA Asigurări va implementa o serie de proiecte 
care au drept obiectiv optimizarea fluxurilor interne de lucru, în 
scopul unei cât mai bune deserviri a clienţilor. Aceste acţiuni, care 
fac parte din procesul de integrare, privesc administrarea vânzări-
lor şi soluţionarea daunelor.

Primul proiect consta in lansarea unui nou concept al relatii-
lor cu clientii, prin implementarea în sucursale şi agentii a struc-
turii de referent „Customer Care”. Aceasta va reprezenta interfaţa 
cu clientul, atât pentru contractare, cât şi pentru soluţionarea 
daunelor, în vederea servirii mai bune atât a clientului, cât şi a 
agenţilor şi brokerilor. 

Un alt proiect care vizează optimizarea fluxurilor interne de 
contractare este cel de administrare a vânzărilor prin crearea unui 
„Centrul de administrare a contractelor”. Principalul avantaj este că 
forţa de vânzare a companiei va fi degrevată de toate atribuţiile 
administrative, astfel ea putând acorda o mai mare atenţie proce-
selor de ofertare, consultanţă şi servisare a asiguraţilor.

În acelaşi timp, pentru reducerea substanţială a timpului de 
lichidare a dosarelor de daună, de la notificarea daunei şi până la 
plata acesteia, UNIQA Asigurări şi-a optimizat întregul sistem de 
soluţionare a daunelor şi fluxurile de lucru aferente.

Totodată, conform strategiei de dezvoltare a UNIQA Asigurări, 
prin crearea de noi produse adaptate exigenţelor de asigurare ale 
pieţei actuale, au fost lansate: asigurarea de locuinţă Locuinţă & 
Protectie, care acoperă trei zone (clădire, conţinut şi răspundere 
civilă generală); OptIMM & Eficient, o asigurare pentru IMM-uri, 
şi asigurarea de accidente Integritate & Incredere, destinată atât 
persoanelor fizice, cât şi celor juridice.

...şi efectele pozitive care au urmat
Ca urmare a implementarii primelor proiecte din amplul 

proces de integrare şi aliniere la standardele UNIQA Group – 
eficientizare a daunelor, administrare a vânzărilor şi noi produse 
adaptate contextului actual – UNIQA Asigurări şi-a majorat 
profitul cu 260% în primul semestru al anului, până la 5,05 mil. lei. 
Asigurătorul a încheiat intervalul cu afaceri în valoare de 59 mil. 
EUR (250 mil. lei), în creştere cu 3% comparativ cu S1/2008.

De asemenea, UNIQA Asigurări a lansat de curând un proiect 
inovativ pentru piaţa de asigurări din România, şi anume extinde-
rea teritorială prin intermediul unui sistem alternativ de francize, 
de tipul „tied-agents”.

Cea mai potrivită strategie pentru 

a depaşi această perioadă dificilă 

este creşterea volumului de prime 

brute subscrise prin toate canalele 

de distribuţie, îmbunătăţirea 

produselor actuale şi chiar lansarea 

de produse noi, în acord cu nevoile 

consumatorilor

Proiecte în derulare



UNIQA Asigurări este cea mai nouă membră UNIQA Group 
Austria, după achiziţionarea a 100% din actiunile companiei 
UNITA SA.

UNITA a fost prima companie de asigurare cu capital integral 
privat constituită în România după decembrie 1989 şi este 
membru fondator al Uniunii Societăţilor de Asigurare şi Reasigu-
rare din România, al Biroului Asigurătorilor de Autovehicule din 
România şi al Institutului Român pentru Asigurări.

Înfiinţată în 1990 la Timişoara, UNITA şi-a început activitatea 
în sectorul asigurărilor de viaţă, iar la începutul anului 1996, oda-
tă cu lansarea asigurării de incendiu şi alte pagube la bunuri, UNI-
TA pune baza asigurărilor generale, domeniu care a fost dezvoltat 
sistematic în anii ce au urmat, cu întreaga gamă de asigurări din 
acest vast domeniu.

La începutul anului 2001, VIENNA Insurance Group (VIG) a 
devenit acţionar majoritar al UNITA, preluând 51% din acţiunile 
societăţii. În 2002, grupul austriac a preluat 99,99% din capitalul 
social al acesteia. În anul 2004, sediul central al UNITA s-a mutat 
din Timişoara în Bucureşti. În noiembrie 2008, UNIQA a achiziţio-
nat 100% din acţiunile companiei, tranzacţie evaluată la aproape 
200 milioane euro, iar în 2009, UNITA s-a rebranduit sub numele 
de UNIQA Asigurări. Grupul austriac a investit la începutul anului 
în curs 45 milioane euro în capitalul UNIQA Asigurări, aceasta 
devenind astfel cea mai bine capitalizată companie de asigurări 
din România (82 milioane euro).

UNIQA Asigurări promovează valorile UNIQA: calitate, respect, 
decenţă, unitate şi flexibilitate.

În anul 2008, baza de clienţi a UNIQA Asigurări se ridica la 
550.000, înregistrând un volum de prime brute subscrise în va-
loare de 137 milioane euro, respectiv 507 milioane lei. În prezent, 
UNIQA Asigurări are 169 unităţi, peste 500.000 de poliţe active, 
7.000 de agenţi şi peste 500 de angajaţi pe vânzări.

Obiectivul UNIQA Group pe piaţa românească este poziţio-
narea în Top 5 asigurători, bazată pe o creştere susţinută. Pentru 
anul 2009, compania vizează o creştere de 15% a afacerilor, până 
la 570 milioane lei, şi obţinerea de profit. 

După prima jumătate a acestui an, UNIQA a devenit cel de-al 
cincilea grup european prezent pe piaţa din România, cu o cotă 
de piaţă de 5,41%.

Profil de companie
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Conferinţa Naţională ALB va dezbate teme de actualitate şi interes în 
contextul macroeconomic actual, naţional şi internaţional, la care vor 
participa principalii operatori din domeniu, lideri şi specialişti din cele mai 
importante companii, personalităţi politice, precum şi reprezentanţi ai presei 
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Organizatori

Joi, 12 noiembrie 2009, Hotel intercontinental Bucureşti
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Rubrică realizată cu sprijinul companiei

Reformarea sistemului sanitar

Un subiect mereu „fierbinte”!

De aproximativ 20 de ani se vorbeşte 
despre reformarea sau restructurarea 
sistemului sanitar, însă din păcate nu s-a 
ajuns la nicio concluzie concretă – au 
existat foarte multe consultări, propuneri 
şi discuţii la care au participat şi reprezen-
tanţi ai companiilor de asigurări cu interes 
în zona asigurărilor de sănătate, însă 
remodelarea sistemului nu se poate face 
decât cu sprijinul tuturor jucătorilor impli-
caţi în acest  domeniu: asigurători, clinici 
şi spitale private şi de stat, reprezentanţi ai 
ministerelor sănătăţii şi finanţelor. 

Acum, mai mult ca niciodată, proble-
mele sistemului de stat se accentuează 
în contextul crizei economice – avem în 
acest moment aproximativ 4,3 milioane 
de contributori şi peste 20 milioane de 
consumatori. Sistemul asigurărilor private 
de sănătate ar aduce cu siguranţă un plus 
de venit la bugetul de stat, contribuind în 
acelaşi timp şi la dezvoltarea infrastructu-
rii medicale şi la crearea de noi locuri de 
muncă. 

Mai mult, s-a constatat nevoia şi do-
rinţa investitorilor privaţi interni şi externi 
de a-şi dezvolta afacerile în acest sector şi 
de a consolida infrastructura spitalicească, 
însă aici există un cerc vicios – adevăratele 
spitale private nu se pot dezvolta fără un 
sistem de asigurări private de sănătate 
consolidate, care să le asigure un volum 
constant de pacienţi.

Coplata – o măsură necesară, 
însă nu suficientă

Introducerea sistemului de coplată, 
în varianta propusă în luna iulie de către 
Ministerul Sănătăţii, fără a fi însoţit de o 
reformă profundă a sistemului, nu ar duce 
decât la creşterea presiunii financiare 
asupra populaţiei, care ar avea parte de 
aceleaşi servicii pentru mai mulţi bani. 
Coplata în sine reprezintă totuşi un prim 
pas către conştientizarea de către publicul 
larg a faptului că o parte dintre serviciile 
medicale nu pot fi gratuite, însă această 
măsură este insuficientă în actualele con-
diţii şi nu are impact asupra business-ului 
de asigurări de sănătate.

Iată ce declara doamna Sînziana 
 MAIOREANU, CEO, SIGNAL IDUNA 

Asigurări de Viaţă, referitor la modalita-
tea ideală de abordare a reformei: Cazul 
ideal pentru asigurători ar fi reprezentat de 
definirea unui pachet de bază structurat şi 
transparent care să acopere toate nevoile 
minimale, incluzând o acoperire stomatolo-
gică de bază, servicii de urgenţă acoperite în 
totalitate în spitalele publice,  făcând astfel 
ca serviciile medicale absolut necesare unui 
trai decent să fie accesibile întregii popu-
laţii, iar pentru proceduri mai diversificate, 
sofisticate sau pentru standarde mai ridicate 
de calitate a serviciilor, clienţii să poată 
accesa servicii medicale plătite sau asigurări 
private de sănătate, în funcţie de resursele 
financiare ale acestora; pachetul de bază 
trebuie să conţină atât lista clară şi concisă 
a tuturor procedurilor medicale disponibile 
asiguraţilor, cât şi preţurile acestora. Pentru 
transparenţă şi pentru a veni în sprijinul 
cetăţenilor care nu au educaţia şi mijloacele 
de informare necesare la îndemână, reco-
mandăm ca pachetul de bază să conţină şi 
lista clară a serviciilor excluse din asigurare 
şi pe care asiguraţii trebuie să le contracteze 
din mediul privat.

Credem, de asemenea, că definirea 
clară a responsabilităţilor tuturor  jucăto-
rilor din sistemul de sănătate ar conduce 

Anca SERT
Senior Marketing 
Officer



la o dezvoltare a sistemului de asigurări 
private de sănătate:  
g pe de o parte, asigurătorii privaţi care 
sunt specialişti în: măsurarea riscurilor, 
administrarea portofoliilor de clienţi asi-
guraţi, garantarea accesului (ne)limitat la 
servicii în funcţie de nevoile clienţilor;
g pe de altă parte, clinicile medicale şi 
spitalele care sunt furnizori de servicii 
medicale plătite de către asigurători în 
sistemul taxă pentru serviciu pentru toată 
asistenţa medicală utilizată de către clien-
ţii lor în limita condiţiilor contractuale.

Schimbarea regimului fiscal – o com-
ponentă importantă pentru stimularea 
pieţei asigurărilor private de sănătate, 
cât şi pentru dezvoltarea infrastructurii 
medicale private

Potrivit legislaţiei în vigoare, angaja-
torii care oferă asigurări de sănătate ca şi 
beneficii angajaţilor îşi pot deduce de la 
calculul impozitului pe profit maximum 
250 euro pe an, iar orice diferenţă peste 

acest nivel este asumată de companie ca 
şi cheltuială nedeductibilă.

Dacă un angajator cumpără o poliţă 
de asigurare cu o primă lunară de 60 lei/
angajat, cheltuielile totale pe care le implică 
ajung la 200 lei, pentru că la acea valoare 
se adaugă şi restul de taxe pe care orice 
beneficiu le comportă, a spus Sînziana 
 MAIOREANU.

În condiţiile în care asigurarea privată 
complementară de sănătate este destinată 
să ofere acele servicii cuprinse până acum în 
asigurarea de stat şi care nu mai pot fi susţi-
nute financiar de sistemul public, asigurarea 
privată complementară trebuie să aibă ace-
laşi regim fiscal ca şi cel aplicat asigurării de 
stat şi nu trebuie să reprezinte o împovărare 
suplimentară pentru cetăţean.

În momentul de faţă şi prin natura 
activităţii angajatorii sunt interesaţi să 
acopere doar proceduri medicale limitate, 
în special legate de mediul de lucru 
(medicina muncii), în timp ce cumpărarea 

de servicii de sănătate reprezintă o decizie 
individuală, bazată pe nevoi şi dorinţe 
personale. În condiţiile în care regimul 
fiscal al asigurărilor private de sănătate se 
va schimba, cu siguranţă, angajatorii vor 
fi motivaţi să reducă şi să controleze ab-
senteismul enorm înregistrat anii trecuţi 
şi acest lucru va fi posibil prin conferirea 
dreptului de a da concedii medicale nu 
doar medicilor de familie, ci şi specialişti-
lor din clinicile medicale private. 

Introducerea de stimulente pentru fur-
nizorii medicali privaţi care decid să facă 
investiţii pe termen lung în infrastructura 
medicală oferindu-le condiţii speciale de 
taxe, acces preferenţial la terenuri publice 
pentru construcţia de spitale şi sprijinirea 
lor prin construirea logisticii/ accesului 
necesar către spital (drumuri, transport 
public, spaţii de parcare) constituie  o 
măsură necesară pentru dezvoltarea siste-
mului privat spitalicesc.

October 25th, 2009
Holland Hotel Sophienpark
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Este binecunoscut faptul că acordarea 
unui credit bancar este în cele mai multe 
cazuri condiţionată de constituirea unor 
garanţii materiale mobiliare sau imobiliare 
în favoarea unităţii bancare finanţatoare. 
Aceste garanţii, la rândul lor – cu puţine 
excepţii –, trebuie asigurate. Asigurarea 
este deseori încheiată la sediul băncii, de 
către funcţionari bancari ai departamen-
tului de credite,  sau clienţii sunt îndru-
maţi către o sucursală a unui asigurător 
cu care banca creditoare are o relaţie de 
colaborare.

Clientul băncii are un scop foarte 
precis: obţinerea creditului. Şi acest scop 
trebuie atins cât mai repede cu putinţă, 
indiferent de complexitatea procedurilor 
care trebuie parcurse. Oricum, în momen-
tul în care se pune problema asigurării, 
creditul este deja aprobat şi tot greul a 
trecut. Până la alimentarea contului mai 
trebuie doar ca solicitantul să „semneze 
aici” pe poliţa de asigurare. Nu contează 
decât preţul, şi asta în sensul ca acesta să 
fie cât mai mic. Atât de mic, încât banca să 
nu comenteze cumva riscurile asigurate 
şi eventualele franşize. Despre condiţiile 
în care este emisă poliţa şi nevoia reală de 
protecţie, atât a clientului, cât şi a băncii, 
din păcate nu prea se aduce vorba.

Nu de puţine ori, specialiştii din piaţa 
asigurărilor au reclamat modul defectuos 
în care angajaţii băncii emit, solicită sau 
acceptă – de la caz, la caz – poliţele de 
asigurare a bunurilor aduse în garanţie. 
Acestea sunt în marea lor majoritate 
subasigurate şi lipsite de o analiză corectă 
a riscurilor la care se expune obiectivul 
asigurat şi fără o protecţie optimă prin 
acoperirile suplimentare necesare în astfel 
de cazuri.

Subasigurarea presupune faptul că, în 
cazul unor daune parţiale la desdăunare, 
să se aplice principiul proporţionalităţii, cu 
efecte uneori greu de suportat atât pentru 
clientul asigurat, cât şi pentru bancă. În 

caz de daună totală, valoarea despăgubirii 
nu va depăşi în niciun caz suma asigurată, 
diferenţa între aceasta şi valoarea reală 
a prejudiciului urmând a fi suportată 
integral de către asigurat. Este important 
de precizat aici faptul că, în cazul daunei 
parţiale, banca nu primeşte decât o cotă 
parte din valoarea garantată a creditului, 
chiar dacă valoarea distrusă a bunului 
este egală sau mai mare decât valoarea 
asigurată şi folosinţa bunului asigurat –
compromisă. 

Un astfel de caz este şi cel al depozitu-
lui de anvelope din Pipera care, urmare a 
unui incendiu  puternic, a ars în totalitate. 
Proprietarul depozitului de anvelope 
deţinea o poliţă de asigurare a bunurilor 
făcută în limitele solicitate de către banca 
în favoarea căreia era cesionată, poliţă 
a cărei sumă asigurată era sub 50% din 
valoarea reală a stocului de marfă distrus 
în timpul incendiului.

Nu lipsite de importanţă sunt aco-
peririle suplimentare care determină ca 
asigurarea să fie una completă – cheltuieli 
de evaluare şi expertizare, cheltuieli de 
evacuare a resturilor,  acoperiri care lip-
sesc, de asemenea, din poliţa de asigurare. 
Şi, în mod evident, asigurarea de răspun-
dere  civilă a chiriaşului faţă de proprietar 
şi asigurarea de răspundere civilă gene-
rală, care nu au fost contractate de către 

respectiva societate. Toate acestea fac ca 
valoarea despăgubirii primite să fie atât 
de mică în raport cu valoarea prejudiciilor 
înregistrate, încât această firmă are toate 
„şansele” să îşi închidă  porţile.

Toate aceste erori decizionale se dato-
rează exclusiv abordării atât de eronate a 
poliţei de asigurare – aceea de procedură 
şi formalitate necesare obţinerii unui 
credit bancar. Nu mai „semnaţi aici” doar 
pentru că în realitate doriţi un credit de 
la bancă. Acceptaţi ca fiind la fel de real şi 
faptul că vă asiguraţi proprietatea pentru 
care aţi trudit din greu cu această ocazie şi 
asiguraţi-vă că faceţi acest lucru aşa cum 
trebuie, adică realizând o analiză raţională 
a riscurilor la care vă expuneţi. 

Dintre toate cheltuielile pe care le 
faceţi cu această ocazie, cea cu asigura-
rea este una dintre cele mai mici şi insist 
să îi acordaţi cea mai mare atenţie. Atât 
de mare, încât în cazul unui eveniment 
asigurat să descoperiţi orice în afară de 
faptul că, dacă aţi fi tratat corespunzător 
încheierea poliţei de asigurare, acum aţi 
fi beneficiat de o despăgubire a tuturor 
pierderilor suferite în timpul nefericitului 
eveniment. Şi afacerea poate să meargă 
cu succes mai departe.

Pentru asta există, de fapt şi de drept, 
asigurările…

Gheorghe GRAD
Director General SRBA

Creditarea şi asigurările 
de proprietate
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În principal, sunt stabilite condiţii 
suplimentare pentru asigurătorii euro-
peni care doresc să îşi ofere serviciile în 
România (în plus faţă de condiţiile stabilite 
în legislaţia europeană şi românească 
în vigoare), se extind prerogativele CSA 
în materie de monitorizare şi control al 
activităţii acestora şi, nu în ultimul rând, 
este adoptată o listă a actelor normative 
de interes general în asigurări, obligatorii 
pentru asigurătorii sus-menţionaţi.

Condiţii pentru desfăşurarea activităţii 
de asigurare pe teritoriul României în baza 
dreptului de stabilire şi a libertăţii de a 
presta servicii

Asigurătorii vor avea obligaţia de a 
pune la dispoziţia CSA (prin intermediul 
autorităţii competente a statului membru 
de origine) proceduri de soluţionare a 
reclamaţiilor care vor cuprinde inclusiv 
denumirea şi adresa organismului de-
semnat să le soluţioneze. (Prin raportare 
la Directivele în domeniul asigurărilor, 
această obligaţie reprezintă o condiţie su-
plimentară pentru desfăşurarea activităţii 
de asigurare pe teritoriul României.)

O altă condiţionare suplimentară este 
aceea a obţinerii aprobării CSA pentru 
practicarea de către asigurătorii europeni 
a asigurărilor obligatorii, astfel cum aces-
tea sunt reglementate de legea română.

Spre exemplu, pentru asigurarea de 
răspundere civilă auto se precizează în 
mod expres că asigurătorii trebuie să înde-
plinească condiţiile stabilite prin legislaţia 
română în vigoare privind acest tip de 
asigurare.

Obligaţii specifice revin şi asigură-
torilor care doresc să practice asigurări 
de sănătate, prin transmiterea către CSA 
a condiţiilor contractuale generale şi 
specifice, înainte de a începe activitatea 
în România. Modalitatea imprecisă de 
redactare a acestei prevederi ar putea 
crea incertitudini cu privire la corelarea 
cu Directivele europene în materie, cât şi 
cu prevederile Legii nr. 32/2000 (conform 
cărora condiţiile de asigurare nu pot face 
obiectul aprobării de către CSA).

În cazul asigurătorilor care doresc 
să acopere riscuri prevăzute în clasa de 
asigurări generale nr. 18 (Asigurarea de 
asistenţă a persoanelor aflate în dificultate 
în cursul deplasărilor sau absenţelor de 
la domiciliu ori de la locul de reşedinţă 
permanentă), devine necesară punerea la 
dispoziţia CSA de dovezi privind existenţa 
personalului calificat, cerinţă ce dobân-
deşte astfel caracteristicile unei condiţii 
prealabile începerii activităţii.

Noul act normativ aduce, de aseme-
nea, o extindere a prerogativelor CSA 
care, în vederea verificării conformităţii 
cu prevederile legale în vigoare, va putea 
solicita asigurătorilor din statele membre 
care îşi desfăşoară activitatea în România 
informaţii referitoare la toate documen-
tele a căror transmitere este obligatorie 
pentru asigurătorii cu sediul central în 
România.

Detalierea noţiunii de interes 
general în asigurări

În conformitate cu posibilitatea oferită 
de Directivele în materia asigurărilor, CSA 
a stabilit în anexa la Ordinul nr. 14/2009 o 
listă a actelor normative de interes general 
în asigurări, a căror respectare devine 
astfel obligatorie pentru toţi asigurătorii 
europeni care doresc să presteze activitate 
de asigurare pe teritoriul României.

Potrivit reglementărilor europene, 
în contextul procedurilor de notificare a 
deschiderii unei sucursale într-un alt stat 
membru ori a liberei prestări a serviciilor de 
asigurare într-un alt stat membru, autorita-
tea competentă din statul membru gazdă 
poate comunica autorităţii competente din 
statul membru de origine al asigurătorului 
condiţiile în care, din motive de interes ge-
neral, trebuie exercitate activităţile în cauză 
în statul membru gazdă.

Conform Comunicării Interpretative 
a Comisiei Europene în materia liberei 
prestări a serviciilor şi interesului general în 
sectorul asigurărilor din data de 2 februarie 
2000, printre condiţiile pe care o măsură 
naţională trebuie să le îndeplinească pen-
tru a putea fi considerată de interes general 
se numără şi aceea de a nu fi făcut obiectul 
unei armonizări prealabile la nivel comuni-
tar sau aceea de a nu dubla o măsură care 
există/pe care asigurătorul este ţinut să o 
respecte şi în statul membru de origine.

Din această perspectivă, analizând 
lista propusă de CSA, se poate observa că 
o parte dintre actele normative enume-
rate reglementează materii ce au făcut 
deja obiectul unei armonizări la nivel 
comunitar şi care astfel se regăsesc/sunt 
obligatorii şi în celelalte state membre ale 
Uniunii Europene. 

Spre exemplu, prevederile Legii nr. 
32/2000 în materia asigurărilor trans-
pun în legislaţia naţională principii deja 

Necesar încă din momentul aderării României la Uniunea Europeană, Ordinul nr. 14/2009 pentru 
punerea în aplicare a Normelor privind activitatea de asigurare/reasigurare în România în baza 
dreptului de stabilire şi a libertăţii de a presta servicii, adoptat de CSA în cursul acestei veri, 
aduce o serie de noutăţi.

Noi reglementări în materia 
asigurărilor cross-border
RUBRICĂ REALIZATĂ  
CU SPRIJINUL COMPANIEI

Avocat Ioana DUMITRU
Senior Associate
POPOVICI NIŢU & Asociaţii
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armonizate la nivel european, în timp ce 
Legea nr. 8/1996 privind dreptul de autor 
şi drepturile conexe transpune în legislaţia 
naţională principiile europene relevante în 
materia proprietăţii intelectuale.

Pentru asigurarea conformităţii cu 
principiile recomandate de Comisia Euro-
peană în materia interesului general ar fi 
fost, de aceea, mai potrivit ca lista propusă 
de CSA să includă eventual secţiunile/pa-
ragrafele din actele normative menţionate 
care nu transpun legislaţie europeană 
pre-existentă.

Includerea întregului Cod Civil în lista 
actelor normative de interes general ar 
putea excede, de asemenea, unei alte 
condiţii stabilite de Comisia Europea-
nă - condiţia proporţionalităţii. Dat fiind 
faptul că numeroase dispoziţii din Codul 
Civil au caracter dispozitiv ori supletiv, o 
identificare precisă a normelor cu caracter 
imperativ conţinute de Codul Civil – în 
acord cu recomandările Comisiei - ar fi fost 
preferabilă. 

De asemenea, conform poziţiei expri-
mate de Comisie cu alte ocazii, ar fi fost 

util ca lista regulilor de interes general 
să fie împărţită între reguli aplicabile 
în cazul libertăţii de stabilire, respectiv 
reguli aplicabile în cazul liberei prestări 
a serviciilor. Avem în vedere în acest 
sens faptul că, spre exemplu, dispoziţi-
ile Codului Muncii, dispoziţiile Legii nr. 
31/1990 privind societăţile comerciale 
sau ale Legii nr. 26/1990 privind registrul 
comerţului nu îşi găsesc, în principiu, 
aplicabilitatea directă în cazul activităţi-
lor de asigurare derulate în baza liberei 
prestări a serviciilor.
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eveniment interna\ional |

Dacă este septembrie, atunci este timpul pentru Rendez-Vous 
de Septembre! Acesta este evenimentul care îşi face loc, în mod 
tradiţional, în agenda liderilor companiilor de asigurări şi reasigu-
rări din lume, încă de acum 53 de ani. Astfel, în fiecare septem-
brie, în inima Principatului Monaco au loc discuţii informale între 
înalţii reprezentanţi ai grupurilor de profil ce privesc reînnoirea 
contractelor de reasigurare pentru anul care urmează. 

2009 este însă un an aparte, un an în care industria se con-
fruntă cu o criză fără precedent, acest aspect schimbând oarecum 
datele ecuaţiei atât pentru asigurători, cât şi pentru reasigurători. 

În pofida situaţiei economice dificile în care se află mai multe 
nume importante de pe piaţă, evenimentul a beneficiat, ca în 
fiecare an, de participarea a peste 2.500 de lideri şi specialişti din 
80 de ţări (reasigurători, asigurători, brokeri, avocaţi, consultanţi 
financiari şi presă internaţională), Les Rendez-Vous de Septembre 
- RVS fiind una dintre cele două mari reuniuni internaţionale de 
profil, alături de cea de la Baden-Baden. 

RVS presupune, în mare parte, întâlniri între reprezentanţii 
companiilor cedente şi ai reasigurătorilor şi marchează, în fiecare 
an, începutul perioadei de negociere a condiţiilor de reînnoire 
pentru tratatele de reasigurare, majoritatea acestora expirând pe 
data de 1 Ianuarie 2010. 

Pe lângă aceasta, la Monte Carlo atât jucătorii de pe pieţele 
implicate, cât şi observatorii iau pulsul reasigurărilor la nivel mon-
dial şi analizează care sunt consecinţele catastrofelor naturale, ale 
crizei şi altor factori asupra industriei de profil. 

La eveniment, Revista PRIMM - Asigurări&Pensii a fost re-
prezentată de Sergiu COSTACHE, Preşedinte, Adriana PANCIU, 
CEO, Alexandru CIUNCAN, Business Development Director, şi 
Vlad PANCIU, Senior Editor.

Recesiunea economică schimbă 
regulile jocului în asigurări

Una dintre concluziile discuţiilor din acest an este faptul că 
societăţile europene de asigurări ar putea fi nevoite să plătească 
mai mult pentru acoperirea prin reasigurare în sezonul de reînno-
ire 2009-2010, ca urmare a crizei financiare ce afectează econo-

Cer senin deasupra 
Coastei de Azur

g 462 persoane au participat pentru 
prima dată la Rendez-Vous, în 1957. În 
2009, numărul participanţilor a depăşit 
2.500, reprezentând 80 de ţări. 

g RVS este organizat de către un Comitet 
de 14 membri, fiecare dintr-o altă ţară, 
reprezentând Europa, Statele Unite şi 
Asia. Preşedintele este Jean Philippe 
THIERRY, AGF (ALLIANZ), Franţa.

Monte Carlo: Les Rendez-Vous de Septembre 
4-10 Septembrie 2009
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| eveniment interna\ional 

mia mondială, a declarat pentru Revista PRIMM - Asigurări&Pensii 
Jean Philippe THIERRY, Preşedintele Comitetului de Organizare a 
Rendez-Vous de Septembre.

THIERRY, care conduce şi una dintre cele mai importante soci-
etăţi de asigurări din Franţa, AGF, acum parte a grupului ALLIANZ, 
este de părere că negocierile care marchează finalul anului se vor 
focaliza, mai mult ca niciodată, pe elemente precum siguranţa 
financiară şi capacitatea oferite de reasigurători, decât pe tarifele 
practicate.

Mulţi dintre analiştii prezenţi la Monte Carlo apreciază că 
dacă presiunea tarifelor practicate de reasigurători va deveni 
prea puternică, atunci asigurătorii primari ar putea fi tentaţi să 
găsească alternative viabile la reasigurările tradiţionale: securi-
zarea riscurilor, creşterea retenţiilor proprii sau constituirea de 
pool-uri. Între timp însă, toată lumea speră că finalul de an nu va 
aduce un nou val de catastrofe naturale, ceea ce ar determina în 
mod sigur probleme de lichiditate pentru unii jucători de talie 
mică şi medie.

Sunt sigur că până la începutul lui 2010 asigurătorii şi reasigură-
torii vor regăsi echilibrul necesar acestui business, concluzionează 
Jean Philippe THIERRY.

În acest context, marii reasigurători reacţionează şi anunţă la 
Monte Carlo formarea unei asociaţii - GRF (Global Reinsurance Fo-
rum), menită a promova stabilitatea şi libera competiţie la nivelul 
industriei de profil. În fapt, obiectivul pare a fi crearea unui front 
comun cu putere de negociere sporită în relaţia cu asigurătorii şi 
organismele de supraveghere şi control.

MUNICH Re, SWISS Re, SCOR, GEN Re, HANNOVER Re, PART-
NER Re sunt doar câteva dintre numele mari care s-au implicat 
în această iniţiativă a cărei miză este dezvoltarea unui business 
global care a depăşit 130 miliarde euro în 2008. În acest moment 
nu putem vorbi despre o reprezentare unitară a industriei de reasigu-
rări, care să promoveze interesele acesteia în plan global, spune 
Denis KESSLER, CEO al companiei SCOR.

Reasigurătorii au rezistat... până acum
Din momentul în care criza şi-a făcut simţită prezenţa şi până 

acum, reasigurătorii europeni au reuşit să obţină performanţe 
excelente, fără nicio susţinere financiară exterioară industriei - este 
concluzia raportului lansat de brokerul AON Benfield cu ocazia RVS. 

Având în vedere reînnoirile din 2010, industria se află, în opinia 
noastră, într-o poziţie de forţă, a subliniat Andrew APPEL, CEO al 
AON Benfield. În opinia analiştilor companiei de brokeraj, faptul 
că industria de reasigurări nu a avut nevoie de asistenţă din 
partea ţărilor de origine pe toată perioada celei mai grave crize 
a generaţiei noastre este o mărturie a metodelor bine adaptate 
de risc management, precum şi a strategiilor investiţionale ale 
companiilor de reasigurări.

Pe toată această perioadă dificilă din punct de vedere economic, 
reasigurătorii au rămas alături de cedenţi, majoritatea acestora fiind 
afectaţi de criza financiară, a subliniat Byron EHRHART, CEO al 
AON Benfield Analytics.

Liderul pieţei internaţionale de reasigurări, MUNICH Re, a ieşit 
la rândul său „neşifonat” de criză, reuşind chiar să îşi redefinească 

Andrew APPEL 
CEO 
AON BENFIELD

Jean-Philippe 
THIERRY, Președintele 
Comitetului RVS

Mike O’HALLERAN 
Chairman 
AON BENFIELD

Michel LIÈS, Member 
of the Executive 
Board, SWISS Re

Conducerea MUNICH Re oferind detalii 
despre rebranding-ul grupului

g FITCH: Preţurile pentru reasigurări în 2009, 
fie vor rămâne neschimbate faţă de anul 
trecut, fie vor suferi o scădere de până la 5%.
g Agenţiile de rating au păreri contradictorii în 
legătură cu evoluţia reasigurărilor: MOODY’s şi 
FITCH prevăd perpective negative, în contextul 
unei cereri scăzute, în timp ce A.M. Best şi 
S&P’s au încredere în capacitatea industriei de 
a se menţine pe un trend ascendent.

Un număr mare de ziariști a fost prezent la conferințele din cadrul RVS

Echipa GUY CARPENTERDeschiderea oficială a RVS

Radu FRÎNCU, Director General, CERTASIG (centru), 
alături de Sergiu COSTACHE și Alexandru CIUNCAN, Media XPRIMM
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modelul de business în această perioadă. Cuvântul de ordine: 
„reasigurări tradiţionale”, aşadar distanţare faţă de instrumentele 
de transfer al riscului legate de piaţa de capital, care au adus atâta 
bătaie de cap concurenţilor de la SWISS Re.

Discutând însă cu Georg DASCHNER, Membru în Board-ul 
MUNICH Re, a reieşit clar că atenţia reasigurătorului faţă de Eu-
ropa de Est va fi în continuare menţinută, ca şi parte a strategiei 
globale de dezvoltare; cu toate acestea, specialiştii MUNICH Re se 
arată îngrijoraţi de efectele recesiunii economice pe anumite linii 
de business, precum asigurările D&O sau de răspunderi profesio-
nale. Nu sunt însă neglijabile nici creşterile primelor de reasigu-
rare ce vor trebui să fie suportate de asigurătorii primari din Estul 
Europei, inclusiv din România. Am înregistrat o creştere a daunali-
tăţii pe segmentul asigurărilor auto în România[...], prin urmare este 
posibil să fim nevoiţi să creştem tarifele practicate pe această piaţă, 
ne-a declarat reprezentantul gigantului german.

Piaţa mondială de asigurări-reasigurări, 
privită din Monte Carlo

Industria mondială de asigurări a atins în anul precedent 
3.067 miliarde euro, ceea ce înseamnă o majorare cu 3% faţă de 
anul 2007. În acelaşi timp, reasigurările la nivel mondial s-au cifrat 
la 130 miliarde euro, menţinându-se la acelaşi nivel ca în 2007, a 
subliniat Jean Philippe THIERRY. 

Piaţa de reasigurări la nivel mondial reprezintă 4,2% din 
industria asigurărilor, dacă raportăm volumul subscrierilor 
înregistrate la cel al primelor cedate în reasigurare. Pe această 
piaţă, liderul după volumul primelor subscrise este MUNICH Re, 
cu 26,9 miliarde USD, urmat de SWISS Re (24 miliarde USD) şi de 
BERKSHIRE Hathaway (11,1 miliarde USD). Mai mult, primii 10 
reasigurători au reprezentat aproximativ 62% din piaţa de profil 
în anul 2008, în timp ce Top 3 echivalează cu 50% din volumul 
total de prime cedate în reasigurare. 

Primele cedate pe clasa asigurărilor de viaţă reprezintă 2% 
din totalul subscrierilor, în timp ce primele cedate pe segmen-
tul asigurărilor non-life reflectă 7% din total (n. red.: asigurările 
non-viaţă sunt mai volatile şi de aceea procentul de cedare în 
reasigurare este mai mare).

America de Nord ocupă locul întâi în topul cedenţilor la nivel 
mondial, cu 50% din totalul primelor, în timp ce Europa se plasea-
ză pe primul loc la capitolul prime preluate în reasigurare. 

Pe piaţa intermedierilor în reasigurări clasamentul se prezintă 
în felul următor: AON Benfield cu, 1,5 miliarde USD volum de pri-
me intermediate, urmat de GUY Carpenter, cu 0,87 miliarde USD, 
şi de WILLIS Re, cu 0,61 miliarde USD. De remarcat este faptul că 
numărul unu (AON Benfield) reprezintă cât ocupantele locurilor 
doi şi trei împreună. 

În ceea ce priveşte ratingurile înregistrate de reasiguratori 
există, în primele 6 luni din 2009, două companii cu rating „AAA”, 
nici una cu „AA+” şi trei cu „AA”. 

După Monte-Carlo... încotro?
Aşadar, marele eveniment care reuneşte întreaga piaţă de 

asigurări-reasigurări s-a încheiat, trasând câteva tendinţe impor-
tante pentru anul în curs. De asemenea, RVS are rolul să prevină 
părţile implicate despre posibilitatea renunţării la anumite con-
tracte pentru anul 2010, în contextul în care majoritatea acestora 
se reînnoieşte automat pe data de 31 decembrie (n.red.: decizia 
de renunţare se formulează, în principiu, până la sfârşitul lunii 
septembrie).

De la Monte Carlo, asigurătorii şi reasigurătorii se vor muta la 
sfârşitul lunii octombrie în Germania, la Baden-Baden, locul unde 
tradiţional se discută detalii concrete referitoare la contractele de 
reasigurare, urmând ca acestea să fie semnate în scurt timp după 
terminarea evenimentului.

Vlad PANCIU

g Piaţa mondială de asigurări a cumulat, în 
anul 2008, 3.067 miliarde euro, în creştere cu 
3%.
g Industria globală de reasigurări s-a ridicat, 
în 2008, la 130 miliarde euro, consemnând o 
stagnare.

Vladimir PULCHART, 
CEO, LONDON Direct 

Underwriters, și 
Alexandru CIUNCAN
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Rând pe rând, pieţele de asigurare din Europa Centrală şi de Est încep să fie tot mai puţin 
atractive pentru investitorii străini, veniţi în această regiune cu strategii şi investiţii alimentate 
de dinamica ridicată de creştere a subscrierilor şi de ratele anuale de evoluţie double digit. Criza 
a spulberat multe dintre ambiţiile şi target-urile stabilite pentru pieţele locale, iar previziunile 
de evoluţie pentru această regiune se rezumă la menţinerea unui impact negativ asupra industriei 
de asigurări, pe fondul unor performanţe economice scăzute.

Aceste realităţi au reprezentat punctul de pornire a dezba-
terilor prilejuite de Forumul Internaţional de la Yalta, eveniment 
ajuns deja la cea de a noua ediţie, care reuneşte în fiecare an pe 
cei mai reprezentativi lideri ai pieţelor de asigurare şi brokeraj şi 
din numeroase domenii conexe, din peste 25 de ţări din Europa 
Centrală şi de Est. Revista Primm Asigurări & Pensii, Partener Me-
dia tradițional al evenimentului, a fost reprezentată de către Oleg 
DORONCEANU şi Vlad PANCIU, Senior Editors. În acest an, orga-
nizatorii au pregătit în cele 3 zile de lucru ale evenimentului nu 
mai puţin de 7 conferinţe tematice şi 3 seminare de specialitate, 
în cadrul cărora au fost susţinute peste 50 de prezentări, având ca 
teme principale analiza situaţiei în sectorul financiar, atât la nivel 
internaţional, cât şi naţional, precum şi identificarea soluţiilor de 
depăşire a tendinţelor de criză.

O primă impresie despre impactul acesteia asupra pieţelor 
din Europa Centrală şi de Est se putea obţine judecând după 
numărul participanţilor la conferinţă, care s-a redus în acest an, 
remarcându-se totuşi o prezenţă semnificativă a companiilor 

locale, aflate în plin proces de reorientare a strategiilor şi a pro-
gramelor de reasigurare.

Primul an de scădere
O parte importantă a discuţiilor din primele zile ale conferin-

ţei a fost dedicată pieţei ucrainene de asigurări, care se confruntă 
cu o serie de probleme serioase ca urmare a crizei financiare.

Astfel, recesiunea economică mondială, criza politică locală, 
prăbuşirea industriilor metalurgice şi auto, precum şi a sectorului 
de construcţii, devalorizarea monedei naţionale cu peste 38% 
faţă de dolarul american, criza în sistemul bancar şi scăderea 
volumului de credite acordate de bănci, alături de scăderea 
veniturilor populaţiei – toate acestea au zdruncinat din temelii 
stabilitatea şi performanţa instituţiilor financiare locale. Drept 
urmare, industria de profil, care a cunoscut în anii precedenţi o 
dinamică pozitivă de creştere cu peste 30-40%, se află, începând 
cu sfârşitul anului 2008, în plină recesiune.

Schimbarea trendului a început în ultimul trimestru al anului 
precedent, când băncile au stopat practic creditarea. Dacă în 
primele noua luni ale anului 2008 segmentul de asigurare a înre-
gistrat o creştere de 41%, până la finele anului ritmul de creştere 
a scăzut cu 10% (potrivit experţilor ucraineni, 70% din piaţa de 
asigurare era dependentă de creditele bancare). Per total, putem 
vorbi despre scăderea a doi indicatori de bază: subscrierea de 
prime şi plata despăgubirilor de asigurare. Astfel, piaţa de asigu-
rare din Ucraina a cunoscut o reducere a volumului subscrierilor cu 
aproximativ 20% în primele 6 luni ale anului 2009 faţă de perioada 
similară a anului precedent, cumulând 819 mil. EUR, acesta fiind 
şi momentul în care criza şi-a făcut puternic simţită prezenţa, a 
declarat Alexandr FILONYUK, Preşedintele Ligii Companiilor de 
Asigurare din Ucraina (LIOU).

Una dintre cele mai afectate ramuri a fost segmentul auto, 
care s-a diminuat cu aproximativ 30%, în timp ce rata daunei a 
crescut în primele şase luni cu 26%, ajungând la 86%. Potrivit 
celor mai pesimiste previziuni, fiecare a treia companie cu afaceri 

Afaceri pe timp 
de criză, la Yalta

În cadrul evenimentului au fost organizate 7 conferinţe tematice 
și 3 seminarii, unde au fost susţinute peste 50 de prezentări
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pe acest segment va părăsi piaţa până la sfârşitul anului 2009. 
Nici segmentul de asigurări de viaţă nu stă mai bine, astfel că în 
primul semestru acesta s-a diminuat cu 17%, până la 35 mil. EUR. 

Criza și selecția naturală a asigurătorilor 
din Ucraina

Printre tendinţele negative care se manifestă în ultima pe-
rioadă mai pot fi menţionate: blocarea depozitelor asigurătorilor 
de către instituţiile bancare aflate în dificultate – peste 26 mil. EUR, 
10.000 cazuri de neplată a despăgubirilor către asiguraţi, în valoare 
totală de 17 mil. EUR, datoria asigurătorilor pentru cazurile de regres 
şi reasigurare în primul semestru, care se ridică la 5,1 mil. EUR, creşte-
rea cu 43% a cazurilor soluţionate de către Fondul de Garantare, pre-
cum şi cea a tentativelor de fraudă cu 10-15%, a precizat în cadrul 
conferinţei Aleksandr ZALETOV, Vicepreşedinte, LIOU.

Un alt fenomen cu impact asupra evoluţiei pieţei în acest an 
este reducerea volumului de active şi a capitalizării companiilor, 
alături de înrăutăţirea structurii rezervelor de asigurare. Astfel, 
cota rezervelor plasate în depozite bancare a scăzut în detrimen-
tul acţiunilor, iar valoarea acestora s-a redus în primul semestru 
cu 112 mil. EUR. Este evident că piaţa financiară necesită o capi-
talizare suplimentară, astfel că asigurătorii trebuie să se dezvolte 
în baza infuziei de capital din partea acţionarilor şi nu din contul 
rezervelor, a precizat Yevgeniy BRYDUN, Preşedintele societăţii de 
asigurare ETALON. 

Aceşti factori influenţează negativ mărimea lichidităţilor 
asigurătorilor, de unde rezultă invitabil întârzieri la plata daune-
lor. Astfel, potrivit oficialilor autorităţii de supraveghere, numărul 
plângerilor a ajuns la 3.000, faţă de 700 în anul anterior, iar 11 
asigurători deja şi-au pierdut licenţa de activitate. În acelaşi timp, 
dintre cele 471 de companii înregistrate (396 care activează pe 
segmentul de non-viaţă şi 75 – pe life), aproximativ 64 nu desfăşoa-
ră activitate. Totodată, primele 20 de companii au cumulat 56% din 
subscrieri, iar primele 50 deţin 80% din piaţă, tendinţa de concen-
trare fiind tot mai evidentă, completează Olexander KLYMENKO, 
Preşedinte al Comisiei pentru Instituţiile Financiare Non-bancare 
din Parlamentul Ucrainei.

Cum răspund autoritățile?
Acesta a mai precizat că, în vederea depăşirii acestei crize, 

autoritatea de supraveghere pregăteşte un proiect de lege prin 
care sa îi fie acordate prerogative mai mari şi că se doreşte o 
implicare mai activă a autorităţilor de supraveghere în reglemen-
tarea segmentului de profil. Se prefigurează, de asemenea, şi 
ideea comasării unor instituţii şi a înfiinţării unui singur organism 
de supraveghere şi reglementare a pieţei financiare, fapt care va 
contribui la creşterea eficienţei procesului de prestare a serviciilor 
financiare de către toţi jucătorii din domeniu.

În acelaşi sens, Preşedintele LIOU a concluzionat că doar 
consolidarea poziţiilor tuturor autorităţilor şi jucătorilor implicaţi în 
sistem va putea contracara influenţele negative din afară, precum şi 
cele din interior.

Creșterea calității subscrierii – un deziderat
Printre alte subiecte de interes abordate în cadrul conferin-

ţelor tematice de la Yalta mai putem evidenţia: reglementarea 
pieţelor financiare în condiţii de criză, fuziuni şi achiziţii, precum 
şi reorganizarea instituţiilor de profil, perspectivele de dezvoltare 
a pieţei de asigurare din Marea Britanie, transparenţa în asigu-
rări, aspecte privind risk-managementul etc. La fel ca şi în anii 
precedenţi, la eveniment au fost prezenţi numeroşi vorbitori de 
renume din Germania, Franţa, Marea Britanie, Polonia, Cehia, El-
veţia, care au vorbit despre impactul crizei pe pieţele naţionale şi 
au atras atenţia asupra necesităţii creşterii calităţii managemen-
tului şi subscrierilor companiilor locale, subliniind şi avantajele 
dezvoltării segmentelor de asigurări de viaţă, de răspunderi civile, 
precum şi ale reformei sistemului de sănătate şi pensii.

Pe lângă numeroasele conferinţe şi dezbateri tehnice din 
cadrul evenimentului, Forumul de la Yalta a reprezentat şi un bun 
prilej pentru întâlniri de afaceri, atât într-un cadru formal, cât şi 
într-unul mai puţin oficial, în timpul serilor festive: Degustarea 
vinurilor ucrainene, Seara Tradiţionala Ucraineană, Cupa Asigură-
torilor la Bowling şi Banchetul Oficial.

Oleg DORONCEANU
Vlad PANCIU

Alexander FILONYUK 
Președinte, LIOU

Olexander KLYMENKO 
Parlamentul Ucrainei

Vitaliy NECHIPORENKO 
Director Business Strategy 
Center PERSPECKTIVA

Martin BALEER  
European Actuarial 
Academy, Germania

Richard NATHSCHLAGER 
Vice-President  
AUDATEX

Sponsorii Forumului au răspuns la întrebările jurnaliștilor  
în cadrul conferinţei de presă

Alexander FILONYUK, Președinte, LIOU, Magdalena CZAJA, Area Manager for Russia, 
POLISH Re, Tatiana SUDOL, Area Manager for Ukraine, Belarus and Moldova, POLISH 
Re, și Oleg DORONCEANU, International Markets Responsible, Media XPRIMM

Anton AVSEJKO, General 
Manager, Belorussian 
Transport Insurance Bureau
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La 10 ani de la producerea seismului din Izmit (Marmara), una 
dintre cele mai mari catastrofe care au marcat istoria recentă a 
Turciei şi a fostei capitale bizantine Istanbul, Guvernul şi asigu-
rătorii lucrează la modificarea sistemului de asigurări obligatorii 
pentru locuinţe. Aceasta este concluzia International Instanbul 
Insurance Conference, eveniment organizat în premieră de către 
STD-Insurance Practitioners’ Society, cu sprijinul Istanbul Under-
writing Center.

Considerat a fi un succes, deşi unul mai degrabă moderat de-
cât răsunător, DASK sau TCIP-Turkish Catastrophe Insurance Pool 
a fost creat în mare viteză, la scurt timp după seismul din 1999. 
Schimbările preconizate ar urma să rectifice poate cel mai slab 
punct al sistemului şi să introducă sancţiuni pentru neîncheierea 
sau refuzul de a reînnoi poliţele obligatorii.

Modificarea fusese solicitată de către asigurătorii turci cu ani 
în urmă, având în vedere că problemele legislative au făcut ca 
penetrarea asigurărilor obligatorii să nu depăşească 25-30% din 
totalul clădirilor cu destinaţie de locuinţă.

Şi marii reasigurători, precum SWISS Re sau MUNICH Re, spun 
că TCIP se află încă departe de potenţialul său real, având în vede-
re că în Turcia penetrarea asigurărilor obligatorii este relativ scă-
zută. Interesant însă, aceştia au atras public atenţia asigurătorilor 
prezenţi la International Istanbul Insurance Conference asupra 
faptului că trebuie să se renunţe la încercările de a găsi vinovaţi 
în interiorul industriei pentru inevitabilele dificultăţi legislative, la 
atitudinile condescendente şi trebuie regăsită unitatea de opinie 

International Instanbul Insurance Conference

10 ani de la cutremurul 
care a devastat Turcia

Cei peste 150 de participanți s-au arătat interesați de măsurile luate de Primăria orașului Istanbul pentru reducerea expunerii populației la riscurile seismice

Mesut YETISKUL, Director General al CREDIT Europe Asigurări, 
alături de foști colegi din industria de profil
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care a făcut ca TCIP să devină o realitate într-un timp record.
Se lucrează în prezent la o serie de modificări ale legislaţiei 

specifice TCIP. Sistemul este în mod cert perfectibil, dar reprezintă o 
reală reuşită a tuturor părţilor implicate, fiind luat drept model de 
mai multe state, au declarat la Conferinţă reprezentanţii Băncii 
Mondiale - instituţie implicată în conceperea TCIP. Aceştia cred 
că pool-ul nu s-ar fi putut forma niciodată atât de repede fără 
conjunctura dramatică a cutremurului din zona Mării Marmara, 
care a conferit, „o unitate remarcabilă” şi „de neînlocuit” la nivelul 
industriei de profil.

Tot ca urmare directă a seismului produs în urmă cu 10 ani, 
au luat fiinţă o serie de instituţii specializate în monitorizare şi 
reacţie rapidă în cazul producerii riscurilor catastrofale: inundaţii, 
cutremure şi alunecări de teren. Unul dintre sistemele cele mai 
dezvoltate este cel care coordonează răspunsul autorităţilor 
locale, specializate, în zona Istanbul, oraş care în cazul unui seism 
de 7,5 grade pe scala Richter ar suferi pierderi economice de 
peste 40 miliarde USD. AKOM – aşa cum este denumit sistemul – 
dispune de toate dotările necesare pentru a interveni prompt în 
caz de necesitate: echipamente şi utilaje de intervenţie, personal 
pregătit pentru astfel de situaţii, camere video dispuse în toate 
cartierele Istanbulului, staţii meteo, sistem separat de comunicaţii 
prin satelit etc.

Avem 5.000 de pompieri faţă de doar 1.600 în 2003, care trebuie 
să ajungă în orice punct al oraşului în maximum 5 minute, declară 
reprezentanţii AKOM, care dincolo de dotările materiale de care 
dispun se preocupă în mod special de organizarea de sesiuni de 
training cu autorităţile şi populaţia pentru a le pregăti reacţia în 
cazul sinistrelor.

Revista PRIMM-Asigurări & Pensii a fost Partener Media al 
evenimentului şi a fost reprezentată la reuniune de către Sergiu 
COSTACHE, Preşedinte, Adriana PANCIU, CEO, şi Alexandru D. 
CIUNCAN, Business Development Director.

Oleg DORONCEANU

Dr. Menekșe UCAROGLU, Director General al Istanbul Underwriting Center, 
alături de echipa sa

Hulki YALCIN, Directorul General al reasigurătorului MILLI Re, 
alături de Sergiu COSTACHE, Președinte, Media XPRIMM, 
și Adriana PANCIU, CEO, Media XPRIMM

Ahmet GENC, Președintele Directoratului General pentru Asigurări 
din Turcia, organismul de supraveghere, reglementare și control a pieței, 
a deschis lucrările evenimentului

Membrii STD-Insurance Practitioners’ Society, organizatorii Conferinței, 
asociație a breslei înființată în 1958

Alexandru D. CIUNCAN, Business Development Director, Media XPRIMM
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profil | SERBIA

Rădăcinile Serbiei se întind până în secolul al VII-lea, de-a 
lungul timpului delimitările geografice ale actualului stat suferind 
numeroase transformări. Astfel, cele mai recente file din istoria 
Serbiei pot începe cu anul 1991, odată cu proclamarea inde-
pendenţei de stat a Croaţiei şi Sloveniei (iunie), şi a Macedoniei 
(septembrie), apoi a Bosniei şi Herţegovinei (martie 1992), care 
declanşează un sângeros război civil. 

Între anii 1999-2003, Serbia a format, împreună cu Muntene-
gru, Republica Federală Iugoslavia, iar între 2003 şi 2006 a făcut 
parte din Uniunea Statelor Serbia şi Muntenegru. În luna mai 
2006, Muntenegru a hotărât în urma unui referendum ieşirea din 
uniune – 55,5% dintre voturi au fost în favoarea independenţei, 
ulterior Adunarea Naţională a Serbiei declarând Serbia succesoa-
re în drepturi a Uniunii Statale.

Din punct de vedere economic, ţara dispune de o variată 

gamă de resurse naturale şi de o industrie diversificată: siderur-
gică, metalurgică, constructoare de maşini, chimică, alimentară 
ş.a.m.d. Totodată, agricultura este axată îndeosebi pe creşterea 
animalelor, pomicultură şi viticultură. De asemenea, turismul 
ar putea juca un rol important în angrenajul economic, acesta 
dispunând de un potenţial valoros, după războiul civil Serbia de-
venind una dintre cele mai „fierbinţi” destinaţii din Estul Europei.

Pe marginea prăpastiei recesiunii
Criza economică mondială a început să îşi facă simţită prezen-

ţa din ce în ce mai mult în ţările din Estul Europei, efectele cele 
mai devastatoare resimţindu-se asupra economiilor emergente 
din Balcani.

Serbia nu a fost ocolită nici ea de efectele crizei: un număr 
mare de societăţi s-au închis, în multe companii mari au început 
negocierile pentru reducerea săptămânii de lucru la 32 de ore, 
pentru limitarea disponibilizărilor etc.  În ultimii ani, economia 
Serbiei s-a bazat pe investiţiile străine, însă odată cu acutizarea 
crizei acestea au devenit tot mai puţine. Şi totuşi, situaţia econo-
mică s-a mai redresat odată cu preluarea fabricii de automobile 
ZASTAVA, din Kragujevac, de către FIAT, pentru producţia de 
maşini Punto, şi cu iniţierea discuţiilor pentru vânzarea celui mai 
mare producător local de medicamente, GALENIKA.

În luna martie, Serbia a încheiat un acord cu Fondul Monetar 
Internaţional (F.M.I.), urmând să primească un sprijin de aproxi-
mativ 3 miliarde euro. Pentru a-şi respecta acordul cu F.M.I., Ser-
bia a decis să concedieze 20% din angajaţii de la stat, circa 14.000 
de persoane urmând să rămână fără loc de muncă (de remarcat 
faptul că F.M.I. a amânat acordarea unei noi tranşe de bani cerând 
Guvernului sârb reduceri drastice ale cheltuielilor bugetare.)

Specialiştii sârbi estimează că redresarea economică a Serbiei va 
dura câţiva ani, chiar dacă ţara a început, deja, să depăşească actuala 
criză economică. Din cauza crizei economice, PIB-ul Serbiei s-ar pu-
tea contracta, potrivit estimărilor, cu 6% în 2009 şi cu 2,5% în 2010.

Economia statelor din Europa de Est a fost grav afectată de recesiunea globală, Serbia fiind 
una dintre ţările care au cunoscut un imens deficit prin ieşirea capitalurilor străine - la nivelul 
primului trimestru 2009, economia sârbă a marcat o contracţie de 3,5%. De la declanşarea crizei, 
adică din trimestrul I /2008, tendinţele de creştere ale pieței de asigurări s-au menținut, dar 
într-un ritm lent, cel dintâi rezultat negativ înregistrat de piaţă producându-se odată cu trecerea 
primelor şase luni ale anului curent (0,7%).

Economie pe muchie de cuţit
> Suprafaţa: 77.474 km2

> Populaţia: 7.379.339 (estimare, iulie 2009)
> Rata inflaţiei: 6,8% (2007)
> Produsul Intern Brut (PIB): 54,4 miliarde euro (estimare, 2008)
> PIB/locuitor: 7.313 euro (estimare, 2008)
> Rată de schimb: 1 euro =  93,5 RSD
> Prime brute subscrise: 589 milioane euro (2008)

Vlad BOLDIJAR
Editor

Top 10 - Companii de asigurare - S1/2009

Nr. Compania
Prime brute 

subscrise 
(mil. EUR)

Daune plătite 
(mil. EUR) Cota de piaţă (%)

1 DUNAV 87,5 32,3 28,7
2 DDOR 72,3 33,2 23,7
3 DELTA GENERALI 52,5 14,3 17,2
4 WIENER 23,3 9,9 7,6
5 TAKOVO 11,0 2,9 3,6
6 UNIQA nezivot 10,9 3,5 3,6
7 TRIGLAV Kopaonik 9,7 2,1 3,2
8 GRAWE 9,1 1,7 3,0
9 AMS 8,0 2,5 2,6
10 SAVA 6,3 2,5 2,1
TOTAL TOP 10 290,6 105,0 95,3
TOTAL PIAŢĂ 304,9 110,3 100,0

* Sursa: Narodna Banka Srbije



SERBIA | profil
Asigurările, la un nivel incipient

În primele şase luni ale anului curent piaţa sârbă a asigurărilor 
a marcat o creştere a numărului de jucători, de la 20 în S1/ 2008, 
la 24 în S1/ 2009. Din cifra totală, două zeci de societăţi sunt 
angrenate în segmentul asigurărilor, trei în sfera reasigurărilor 
şi o companie îşi desfăşoară activitatea pe ambele sectoare. Din 
numărul total de societăţi de asigurare, şase sunt de tip compo-
zit, şase se ocupă în exclusivitate  de asigurările de viaţă şi nouă 
de asigurări generale.

Ca şi în cazul altor ţări, majoritatea jucătorilor implicaţi pe 
piaţa asigurărilor din Serbia sunt companii cu capital social străin, 
nume importante din spaţiul Vest-european desfăşurându-şi 
activitatea aici: GENERALI, GRAWE, UNIQA, AIG etc. Această stare 
de fapt a generat ca 60% din totalul business-ului din asigurări 
generale, respectiv 92% din asigurări de viaţă să fie aferente 
acestor companii. 

Primul semestru al anului curent a reprezentat pentru piaţa 
asigurărilor din Serbia un volum total al primelor brute subscrise 
de 305 milioane euro, marcându-se astfel, pe fondul crizei globa-
le, prima scădere a pieţei (0,7%). Pe clase de asigurări, 86,9% din 
totalul veniturilor asigurătorilor au fost generate de asigurările 
generale şi 13,1% de poliţele de viaţă. Se remarcă, comparativ cu 
S1/ 2008, majorarea ponderii în totalul subscrierilor a asigurărilor 
de viaţă, de la 10,4% la 13,1%, pe fondul creşterii veniturilor din 
acest segment cu 25,5% (asigurările generale au scăzut cu 3,8%).

Alte clase de asigurări care au menţinut constante veniturile 
asigurătorilor au fost poliţele de tip property (acestea generând 
27,9% din totalul pieţei) şi asigurările auto (44,3%), dintre care 
doar cele de tip RCA au reprezentat 30,4% din totalul vânzărilor 
asigurătorilor sârbi.

Concentraţia pieţei între primele companii competitoare in-
dică o cotă de piaţă de 69,7% din totalul primelor brute subscrise 
pentru primele trei companii de profil (DUNAV, DDOR şi DELTA 
GENERALI), respectiv 95,3% în dreptul primelor zece societăţi din 
piaţă.

În esenţă …
Chiar dacă cele dintâi efecte ale crizei financiare s-au reflectat 

asupra economiei naţionale a Serbiei odată cu parcurgerea 
primului trimestru al anului precedent, piaţa asigurărilor nu a cu-
noscut în ultimul an şi jumătate rezultate financiare operaţionale 
negative, tendinţele de creştere continuând, dar într-un ritm „în-
cetinit”. Această situaţie se datorează în bună măsură cotei reduse 
a activelor mobiliare din portofoliile companiilor de asigurări, pe 
fondul unei pieţe de capital subdezvoltată şi a unei politici de 
investiţii conservatoare a societăţilor de asigurări. 

Totodată, prezenţa în piaţă a marilor grupuri de asigurări in-
ternaţionale a condus la o competitivitate crescută, creând toate 
premisele pentru o piaţă „sănătoasă”. 

Mai sunt multe de îndreptat şi de îmbunătăţit, pentru a 
putea prinde contur o piaţă matură, competitivă, ca segment de 
bază al sistemului financiar: focusarea jucătorilor din domeniu 
asupra unei guvernări corporative, îmbunătăţirea procedurilor de 
management al riscului şi a tehnicilor de evaluare a  investiţiilor, 
creşterea transparenţei în relaţia cu clienţii şi, nu în ultimul rând, 
sporirea gradului de conştientizare a populaţiei în ceea ce priveş-
te nevoia de a încheia o asigurare.

Asigurări de viață 
13,1%

Alte clase de asigurări 
14,7%

Asigurări CASCO 
13,9%

Asigurări RCA 
30,4%

Asigurări property 
27,9%

Structura subscrierilor 
pe clase de asigurări 

S1/2009

14.000 de cititori, 3.000 de ştiri, 50 de interviuri postate anual,
Oferte de serviciu în companiile de asigurări şi brokeraj de asigurări
Abonează-te GRATUIT pe www.1asig.ro

by
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Pensiile private reprezintă o mare provocare pentru oricine 
doreşte să performeze în domeniu, având în vedere că acestea 
au fost lansate relativ recent în ţara noastră. Prin urmare, un om 
care se încumetă să fie deschizător de drumuri în această afacere 
are nevoie de multe calităţi, printre care şi de un spirit competitiv 
extrem de dezvoltat.

Crinu ANDĂNUŢ a dovedit că este o astfel de persoană. De 
unde îşi trage însă energia necesară pentru activitate şi cum îşi 
exersează atributele?

Răspunsul este: numeroase hobby-uri, având ca punct co-
mun... MOTORUL. 

Sunt un mare fan al sporturilor cu motor, indiferent dacă este 
vorba de pământ, aer sau apă. De-a lungul timpului, am practicat 
multe sporturi, o parte dintre acestea chiar la nivel competiţional. 
Cea mai mare pasiune mi-am găsit-o totuşi în off-roading..., spune 
Crinu ANDĂNUŢ.

În cazul off-road-ului, ANDĂNUŢ nu s-a oprit la nivelul de 
hobby, ci a trecut mai departe, la competiţii, pentru că doar în 

concurs poţi să demonstrezi cu adevărat dacă eşti un bun pilot şi ai 
o maşină bine pregătită. În România, Directorul ALLIANZ-ŢIRIAC 
Pensii participă la mai multe concursuri de profil, o parte dintre 
acestea trial (precum URSUS Alcohol Free Track de la Cluj), dar şi 
la campionatul românesc de off-road. 

Particip nu numai la off-road-ul românesc, dar şi în străinătate. 
De exemplu, am concurat în deşert, în Tunisia, precum şi la concur-
sul de 24 de ore din Franţa. De acesta din urmă sunt deosebit de 
mândru, pentru că, fiind invitat să concurez, mi-au fost recunoscute 
anumite calităţi de pilotaj, a precizat ANDĂNUŢ. 

Revenind la cursele interne, în campionat există două tipuri de 
probe: orientare, unde competitorii se întrec două zile în pădure, şi 
trial, o probă pe circuit închis, cu depăşirea unui set de obstacole 
contra-cronometru. Există şi etape ale campionatului mai dificile, ca 
de exemplu cea de la Buzău, în care concursul durează o săptă-
mână, cu campare în natură, punându-se la încercare rezistența 
pilotului, copilotului şi maşinii.

În ceea ce priveşte maşina cu care participă ANDĂNUŢ la 

Turaţii înalte 
cu Crinu ANDĂNUŢ

Off-roading, Moto 
Extreme Enduro, raliu, 
curse de accelerare, 
yachting, aviaţie 
acrobatică. Fie că este 
vorba de pământ, 
apă sau aer, pasiunile 
liderului ALLIANZ-
ŢIRIAC Pensii Private 
au în comun un lucru 
esenţial: MOTORUL.
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competiţii, aceasta este un „project car” ce are la bază un SUZUKI 
Samurai, cu tren de tracţiune şi punte provenite de la o TOYOTA 
70 Land Cruiser şi motor de SUZUKI Vitara de 1.600 cm3. O maşină 
off-road este un mix de piese luate de la alte modele de autovehicule 
de teren, pentru a contrabalansa deficienţele maşinii alese.

Conform pilotului de off-road, una dintre marile probleme ale 
acestui sport este finanţarea sau, mai exact, lipsa sponsorilor. Acest 
sport, desfăşurându-se de cele mai multe ori în spaţii izolate, în 
natură, mlaştini şi numeroase alte locuri dificil de accesat pentru 
publicul larg, nu oferă o vizibilitate corespunzătoare sponsorilor; ei 
nu au, prin urmare, destule motive pentru a suporta costurile.

ANDĂNUŢ consideră că evenimentul sponsorizat de URSUS 
Alcoholfree, care a avut loc recent la Cluj şi la care am avut şi oca-
zia să îl vedem „în acţiune”, reprezintă una dintre rarele oportuni-
tăţi pentru împătimiţii de maşini de teren, precum şi o modalitate 
de recrutare de noi pasionaţi de acest sport. 

Printre reuşitele liderului ALLIANZ-ŢIRIAC Pensii pe circuit 
se pot enumera mai multe locuri întâi, doi şi trei la competiţii 
interne, dar mândria cea mai mare este ocuparea locului doi la un 
eveniment care a avut loc la Râul Sadului, un concurs memorial 
pentru un coleg practicant de off-road.

Anul acesta este prima dată când particip la Campionatul 
Naţional şi o voi avea drept copilot pe fiica mea, urmând ca în 2010 
să concurăm separat. În acest sens, am mai achiziţionat o maşină, 
TOYOTA Land Cruizer 80, pe care acum o pregătesc.

Împreună cu mai mulţi pasionaţi ai acestui sport, ANDĂNUŢ 
a pus, în anul 2007, bazele unui club, Offroad Racing România, 
în care sunt înscrise 15 maşini care concurează în Campionatul 
Naţional. Acest club, condus chiar de către ANDĂNUŢ, este unul 
dintre cele mai mari din ţară, membrii ocupând de multe ori loc 
pe podiumul învingătorilor, în concursuri de profil.  

Un pilot profesionist pasionat 
de pensii private sau invers?   

Cred că practicarea unui astfel de sport ajută la formarea şi 
întărirea caracterului; cine aleargă după premii în competiţii şi are 
rezultate, va face acelaşi lucru şi în domeniul de activitate ales. Eu 
sunt cel mai bun exemplu în acest caz: după ce particip la o com-
petiţie off-road sunt încărcat pentru o perioadă de cel puţin 6 luni. 
Simbioza între cele două activităţi este de la sine înţeleasă, cu fon-
durile obţinute în business îmi susţin pasiunile, însă prin practicarea 
sporturilor mă menţin în formă pentru activitatea de birou, explică 
oficialul ALLIANZ-ŢIRIAC Pensii.

Totuşi, cel mai important lucru, conform acestuia, rămâne 
susţinerea pe care o primeşte din partea familiei în toate activită-
ţile pe care le practică şi pe care a reuşit să o implice şi în sporturi, 
una dintre cele mai bune dovezi fiind afinitatea fiicei faţă de 
sporturile cu motor, motocross şi off-road. 

Off-road-ul este acel 
gen de sport care 
îţi pune la încercare 
cunoştinţele - 
tehnice, de pilotaj, 
rezistenţă, orientare. 
Practic, este un 
sport care formează 
caractere

Crinu ANDĂNUŢ concurând la URSUS Alcohol Free Track, de la Cluj (25-27 Septembrie 2009).



Crinu ANDĂNUŢ, 
în sporturi cu motor
g primul contact cu „motoarele” la 16 ani, când 
primeşte cadou o motoretă
g trece la sportul cu patru roţi – raliu, unde 
obţine rezultate bune în competiţii
g oficial de raliuri; participă la „campionatele 
oficialilor”, reuşind să câştige titlul de „Campion 
Naţional”
g următorul pas: sportul în natură, Moto Extre-
me Enduro, unde participă alături de fiica lui
g îşi găseşte marea pasiune: off-road-ul, pe care 
îl consideră cel mai complex sport cu motor 
g în paralel, intră în contact şi cu sporturile 
de apă, achiziţionând şi o şalupă de viteză; de 
asemenea, practică şi yachting, având o licenţă 
de navigaţie pe ape internaţionale
g de la pământ şi apă, şi-a îndreptat privirea 
spre cer, către posibilităţile nelimitate oferite de 
văzduh; practică aviaţie acrobatică, deltaplan şi 
moto-deltaplanorism 

Trials
Probabil una dintre cele mai sigure forme de off-roading, dar 

nicidecum una simplă. Presupune depăşirea anumitor obstacole 
de tipul: mlaştini, lemne, pietre, drumuri cu pantă accentuată. 
Avansarea în teren se realizează la viteză redusă, accentul fiind 
pus pe îndemânarea pilotului, în detrimentul „grabei” de a termi-
na pe primul loc.

Enduro & Motocross
Enduro este acea formă de motosport care presupune com-

petiţie în off-road (în afara şoselelor). Aceste curse de motociclete 
au loc în natură, pilotul dispunând de libertate în abordarea 
traseului. Enduro este considerat un sport deosebit de dificil 
şi riscant, atât din cauza terenului accidentat şi imprevizibil pe 
care acesta este practicat, cât şi datorită  vitezei ridicate. Extreme 
Enduro este varianta profesionistă a sportului. Spre deosebire 
de Enduro, motocross-ul se desfăşoară pe un traseu delimitat şi 
cunoscut dinainte de participanţi. 

În competiţiile off-road, rolurile pilotului 
şi maşinii sunt împărţite egal, 50/50

Din când în când particip şi la întreceri 
cu maşini pe asfalt, asa-zisele „liniuţe”, 
în condiţii legale, bineînţeles, însă eu 
cred că cel mai solicitant sport auto 
rămâne off-road-ul, pentru că pune la 
încercare atât maşina, cât şi calităţile 
pilotului şi copilotului Pagini realizate de Vlad PANCIU
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PRIMM: Domnule Preşedinte, pentru pieţele fi-
nanciare din întreaga lume 2008-2009  au fost, cu 
siguranţă, unii dintre cei mai grei ani din ultimele 
decenii. Ştim că în vara acestui an aţi participat 
la reuniunea IOPS* de la Paris şi că mai urmează o 
astfel de reuniune foarte curând. Ce spun suprave-
ghetorii din domeniu despre stabilitatea şi sigu-
ranţa sistemelor de pensii în contextul actual?

Mircea OANCEA: Criza mondială 
a afectat, fără îndoială, şi funcţionarea 
fondurilor de pensii din întreaga lume. În 
mod evident, cel mai mult au avut de pier-
dut salariaţii care urmează să se pensione-
ze în curând. Pentru aceştia, timpul rămas 
până la pensionare nu mai este suficient 
ca să poată recupera integral pierderile su-
ferite, şi nu puţini sunt aceia care au ajuns 
la concluzia că va fi necesar să mai lucreze 
câţiva ani pentru a acumula suficienţi 
bani pentru pensie. Pentru tineri, situaţia 
nu este atât de gravă. Relansarea pieţelor 
financiare le acordă acestora şansa ca în 
câţiva ani să recupereze pierderile.  

Pornind de la aceste constatări, se 
pune întrebarea cum ar trebui să fie confi-
gurat sistemul astfel încât să asigure, prin 
însăşi natura lui, cadrul necesar pentru ca 
participantul să acumuleze cât mai con-
sistent în tinereţe, când poate să-şi asume 
şi riscuri mai mari, iar pe măsură ce se 
apropie de vârsta pensionării, activele sale 
să fie cât mai bine conservate şi protejate. 
Experienţele recente au arătat că în ţările 
unde acest sistem există şi funcţionează, 
activele acumulate în conturile persoane-
lor care se apropie de vârsta pensionării 
au fost cel mai bine protejate.

Ca urmare, în mediul supravegheto-
rilor din pensiile private, la nivel mondial, 
se consideră că introducerea sistemului 
multifond este absolut obligatorie, acest 
sistem răspunzând nevoii de a institui 
un mecanism de protecţie avansată a 
intereselor participanţilor, fără a adaugă 
însă sistemului de pensii costuri adiţionale 
prea mari. Rămâne încă în dezbatere for-
ma cea mai bună de organizare: numărul 
de fonduri şi tipul acestora, configurarea 
opţiunii implicite, procedura de transfer 
automat al participanţilor etc.

PRIMM: Se va alinia şi România la această tendin-
ţă? Ce intenţionează Comisia în acest sens?

M.O.: Eu cred că siguranţa sistemului 
depinde, în principal, de doi parametri: un 
cadru legislativ care să servească cât mai 
bine acest obiectiv şi o supraveghere de 
bună calitate. Noi ne dorim ca anul 2010 
să fie un an în care să avansăm în ambele 
direcţii. În primul rând, sperăm ca 2010 
să fie anul definitivării şi aplicării Legii 
Fondului de Garantare. Această lege este 
foarte importantă, chiar dacă în etapa ac-
tuală, de acumulare a activelor, când nu se 
fac plăţi pe scară largă, rolul Fondului nu 
este unul de primă mărime. Totuşi, această 
entitate trebuie să existe, să funcţioneze 
după principii clare şi transparente, astfel 
încât atunci când vom începe să plătim 
efectiv pensii, ea să fie o instituţie puter-
nică, capabilă să-şi îndeplinească rolul. În 
plus, existenţa sa este importantă pentru 
încrederea publicului în sistem.

Al doilea obiectiv important al anului 

viitor constă în promovarea unui set de 
amendamente la cele două legi primare 
ale sistemului de pensii private. Prin aces-
tea, dorim să atingem trei obiective prin-
cipale: introducerea sistemului multifond, 
cu toate implicaţiile tehnice şi procedurale 
aferente; corectarea unor aspecte tehnice 
din actualele texte de lege, care mai con-
ţin încă exprimări neclare sau necorelate, 
sau chiar definiţii incorecte ale anumitor 
noţiuni; introducerea unor proceduri mai 
simple şi mai rapide în ceea ce priveşte 
administrarea specială.

PRIMM: Legea de plată a pensiilor face şi ea parte 
din obiectivele anului 2010?

M.O.: Ca sa fiu pe deplin sincer, nu 
cred că vom avansa foarte mult cu această 
lege în 2010. Este o lege cu foarte multe 
aspecte tehnice, a cărei elaborare va ne-
cesita consultări repetate între mai multe 
organisme. Mă tem că Ministerul Muncii, 
care este organismul cu drept de iniţiativă 
legislativă în acest domeniu, va mai avea 
de luptat o vreme cu dificultăţile legate de 
noile legi ale pensiilor publice şi salarizării 
unice, astfel încât nu va avea capacitatea 
să se implice curând în alte de proiecte de 
anvergură. Cât despre Parlament, aş spune 
doar că mediul politic pare să aibă alte 
priorităţi în acest moment. 

M-aş bucura ca în 2010 să reuşim să 
aducem în dezbaterea Parlamentului 
amendamentele despre care am vorbit. 
Cât despre legea de plată a pensiilor, vom 
folosi anul 2010 pentru a ne informa cât 
mai temeinic şi a ne forma un punct de 
vedere propriu.

De fapt, chiar cred că trebuie spus că, 
din păcate, în România nu a existat până 
acum o strategie unitară în domeniul poli-
ticilor sociale. S-au rezolvat diverse aspec-
te punctuale, dar n-a existat o abordare 

Piaţa românească de pensii private pare cuprinsă de acalmie. Emoţiile crizei s-au temperat după 
ce, la sfârşitul unui an de criză, administratorii au reuşit să furnizeze cele mai bune rezultate din 
regiune. Între timp, consolidarea pieţei pare să se apropie de final, iar legislaţia secundară este 
aproape completă. Dar este numai liniştea unui moment de creionare a strategiilor viitoare. Ce 
va aduce perioada următoare şi încotro se îndreaptă intenţiile autorităţii de supraveghere în 
domeniu, într-un interviu cu…

Mircea OANCEA
Preşedinte CSSPP

A proteja interesele participanţilor nu înseamnă 
numai a evita pierderile, ci şi a facilita obţinerea 
unei pensii cât mai bune



41Anul XI - Numărul 11/2009 |79| www.primm.ro

unitară, care să ia în calcul toate implicaţii-
le. Cred că, în acest sens, raportul elaborat 
recent de Comisia Prezidenţială pentru 
Analiza Riscurilor Sociale şi Demografice 
ar putea fi un punct de pornire, pentru că 
el reflectă problematica socială de ansam-
blu. Dacă mediul politic şi-ar propune să 
analizeze informaţiile din acest document 
şi să elaboreze o strategie naţională în 
domeniul social, cu siguranţă una dintre 
primele concluzii care s-ar desprinde ar 
fi aceea că domeniul pensiilor private 
trebuie sprijinit consistent, ca fiind singura 
şansă de a asigura generaţiilor viitoare un 
mod de trai decent la pensie. Din păcate, 
atenţia s-a concentrat numai pe câteva 
teme care puteau alimenta spectacolul 
mediatic.

PRIMM: În ceea ce priveşte evoluţia pieţei, 
la ce ne putem aştepta?

M.O.: Piaţa românească de pensii 
private a făcut faţă foarte bine perioadei 
de criză, cel puţin din punctul de vedere 
al rezultatelor investiţionale. Companiile 
de administrare şi-au făcut datoria faţă de 
participanţi. Mai greu este să-şi facă dato-
ria şi faţă de acţionari, în condiţiile în care 
veniturile administratorilor se constituie 
din aplicarea unor comisioane limitate, 
la un volum redus de active, astfel încât 
toată lumea se luptă să reziste. 

Pe de altă parte, după ce au investit 
sute de milioane de euro pe această piaţă, 
acţionarii nu mai au disponibilitatea de 
a veni cu bani în plus. Eu sunt conştient 
că fiecare măsură pe care o luăm noi aici, 
la Comisie, poate genera costuri în plus, 
aşa că CSSPP este dispusă la o etapizare 
care să ţină cont şi de resursele pieţei. 
Ca urmare, discutăm diversele măsuri, 
ne gândim la ele, analizăm costurile şi 
resursele şi abia apoi stabilim un termen 
de conformitate.

În rest, nu ne aşteptăm la mişcări 
spectaculoase în piaţă, iar în ceea ce 
priveşte Comisia, mai avem de rezolvat 
destule lucruri în interiorul instituţiei 
pentru a ne concentra pe ceea ce ar 
trebui să fie principala noastră atribuţie, 
adică supravegherea. Mai mult, în măsura 
resurselor de care dispunem, trebuie să ne 
implicăm şi în activitatea internaţională 
pentru că traversăm o perioadă în care se 
trasează coordonatele viitorului sistem de 
supraveghere financiară la nivelul Uniunii 
Europene. De ceea ce se decide acum va 
depinde modul în care autorităţile naţi-
onale conlucrează cu cele europene, cât 
şi măsura în care vom avea un cuvânt de 
spus în chestiunile care ne privesc. Practic, 
acum ar trebui să fim prezenţi la toate 
reuniunile de profil, să fim la curent cu tot 
ce se discută, să pledăm pentru intere-
sele noastre specifice, mai ales că există 
o veche obişnuinţă, greu de depăşit, ca 
problematica să fie abordată prioritar prin 
prisma realităţilor din statele fondatoare 
ale UE, fără a ţine seama de diferenţele 

substanţiale dintre sistemele de pensii din 
aceste ţări şi cele din regiunea noastră.

PRIMM: Criza n-a trecut încă. Avem motive de 
îngrijorare cu privire la pensie?

M.O.: Avem motive de îngrijorare, dar 
nu din cauza crizei. Cel mai mare motiv de 
îngrijorare este că, din păcate, contribu-
ţiile sunt foarte mici şi, ca atare, avem 
un volum de active mic. Asta înseamnă 
că pentru fiecare participant în parte, 
randamentele bune obţinute de admi-
nistratori n-au cum să producă rezultate 
spectaculoase, pentru că se aplică unor 
sume foarte mici.

Al doilea motiv major de îngrijorare 
este acela că, din cauza resurselor limitate, 
nu reuşim să facem destul, nici noi, Comi-
sia, nici piaţa, pentru a informa şi educa 
populaţia. Cred că, în principal, statul are o 
mare responsabilitate în această privinţă. 
Să nu uităm că răspunderea asigurării 

veniturilor la pensie se mută tot mai mult 
de pe umerii statului, pe cei ai cetăţeanu-
lui. În aceste condiţii, o generaţie care nu 
conştientizează nevoia de a economisi şi 
nu cunoaşte mijloacele de a o face, este o 
generaţie condamnată la sărăcie pentru 
anii de pensie. 

Daniela GHEŢU

* IOPS - International Organisation of Pension Supervisors 
– organism internaţional independent, reunind autorităţile 
de supraveghere din domeniul pensiilor private din 50 de 
ţări. Lucrând în strânsă cooperare cu organizaţii și instituţii 
internaţionale reprezentative - ca OECD, Banca Mondială, 
Fondul Monetar Internaţional, Asociaţia Internaţională 
a Supraveghetorilor din Asigurări (IAIS) și Asociaţia 
Internaţională pentru Asigurări Sociale (ISSA )-, IOPS 
reprezintă un organism care stabilește standardele mondiale 
în supravegherea pieţelor de pensii private.

Cel mai mare motiv de îngrijorare este că, din păcate, 
contribuţiile sunt foarte mici. Asta înseamnă că pentru 
fiecare participant în parte, randamentele bune obţinute de 
administratori n-au cum să producă rezultate spectaculoase, 
pentru că se aplică unor sume foarte mici.
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Peste 38 de milioane de participanţi şi active nete în valoare de 64 miliarde euro, gestionate de 
câteva sute de fonduri de pensii care funcţionează în 10 state – astfel poate fi caracterizat pe 
scurt peisajul pensiilor private din regiunea Europei Centrale şi de Est (ECE).

Pensiile din Est, 
pe drumul revenirii rapide

POLONIA
Polonia este cea mai mare piaţă de pensii private din regiu-

nea Europei Centrale şi de Est, concentrând aproximativ 55% din 
activele de pensii private ale regiunii. Deşi piaţa de pensii obli-
gatorii este foarte dezvoltată, după standardele zonei analizate, 
cea de pensii facultative este aproape nesemnificativă în termeni 
comparativi. Fondurile de Pilon II au pierdut circa 14,2% din va-

loare în anul 2008, pe fondul căderii cu 48% a principalului indice 
bursier de la Varşovia (WIG). Deprecierea activelor Pilonului II po-
lonez a început de fapt în iulie 2007, odată cu primele turbulenţe 
de pe pieţele financiare internaţionale. Numai la nivelul anului 
2008, deprecierea s-a tradus printr-o scădere de aproape 5,5 
miliarde euro a valorii activelor nete administrate.

Recuperarea a fost însă la fel de rapidă – după primele 8 luni 
din 2009, fondurile aveau un randament pozitiv de 10,5%, fiind 
cu mai puţin de 10% sub valoarea maximă atinsă în vara lui 2007. 
Nivelul activelor nete a revenit pe creştere solidă şi a atins noi 
maxime istorice (în zloţi), doar deprecierea monedei naţionale 
faţă de euro în această perioadă făcând rezultatele pieţei să arate 
mai puţin decât impresionante. Expunerea pe acţiuni a fondurilor 
poloneze de Pilon II era de 38% înaintea crizei şi a picat până la 
un minim istoric de 18% în februarie anul acesta, dar a crescut 
puternic între timp, fondurile beneficiind astfel de revenirea în 
forţă a pieţelor financiare de anul acesta.

Pe frontul modificărilor legislative, administratorii polonezi 
a trebuit să suporte o reducere drastică a nivelului comisioane-
lor din contribuţii pe care le încasează, de la maximum 7% la 
3,5%, iar implicarea agenţilor de marketing a fost interzisă atât 
pentru aderare, cât şi pentru transfer, pentru a reduce costurile 
sistemului. Următoarea prioritate legislativă pentru sistemul 

Per total, criza financiară şi economică a „costat” fondurile 
de pensii private din regiunea Europei Centrale şi de Est circa 
un an şi jumătate din cursul dezvoltării – un efect mai puţin dur 
decât au suferit cele mai mari fonduri de pensii din lume. Potrivit 
companiei de consultanţă WATSON Wyatt, activele celor mai mari 
300 de fonduri de pensii private din lume s-au întors, la finele 
anului 2008, la nivelul din 2006, adică deprecierea activelor se 
traduce prin pierderea a doi ani de acumulări – pierderi care vor fi 
recuperate însă în viitor.

În Estul Europei, după deprecieri de circa 15%-20% pe medie 
în 2008, fondurile au făcut deja în prima parte a acestui an paşi 
rapizi pe drumul recuperării, fiind în acest moment cu doar 
8%-10% sub valoarea maximă atinsă înaintea declanşării crizei. 
Într-un scenariu optimist, jumătatea anului viitor ar putea găsi 
fondurile de pensii private din ECE complet refăcute după criza 
economică şi financiară.

Însă sistemele de pensii private din cele 10 state ale Europei 
Centrale şi de Est nu au fost afectate la fel de căderea pieţelor fi-
nanciare. Cea mai puţin afectată şi de altfel singura care a crescut 
continuu ca valoare pe toată durata crizei este piaţa de pensii 
private din România, unde fondurile au crescut cu un ritm rapid 
(încurajat şi de punctul foarte jos de plecare). De asemenea, piaţa 
de pensii facultative din Cehia a suferit mult mai puţin decât 
media regională, cerinţele de garanţii de randamente anuale 
pozitive şi atitudinea investiţională foarte conservatoare ducând 

la o expunere minimă pe acţiuni şi deci la efecte minime asupra 
performanţei fondurilor. 

Cum a evoluat fiecare piaţă de pensii private din regiune, 
pe parcursul crizei actuale, puteţi afla parcurgând analiza 
 următoare.
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polonez pare modelul multifond, dar deocamdată autorităţile, 
care au căpătat adversitate la risc, văd doar utilitatea introducerii 
unui portofoliu conservator, nu şi a unui fond agresiv de acţiuni, 
pentru a completa „oferta” de produse de economisire din Pilonul 
II. De asemenea, fondurile au început să facă deja primele plăţi de 
pensii către clienţi, legea prevăzând însă, cel puţin deocamdată, 
posibilitatea unor retrageri în sume fixe pe perioade determinate, 
nu şi a plăţii unor pensii viagere.

Cât despre piaţa de pensii facultative, autorităţile poloneze 
analizează în acest moment posibilitatea revigorării fondurilor 
facultative prin introducerea unor stimulente fiscale consistente.

UNGARIA
Fondurile de pensii private din Ungaria ocupă locul secund ca 

mărime în regiune: cele obligatorii după fondurile poloneze, iar 
cele facultative după fondurile cehe. La fel ca fondurile poloneze, 
cele maghiare au avut un an mai mult decât agitat – introducerea 
modelului multifond în Pilonul II (şi implicit a unor portofolii cu 
expunere agresivă pe acţiuni), exact înainte de prăbuşirea brutală 
a pieţelor de acţiuni din toamna anului trecut, fiind responsa-
bilă pentru „emoţiile” pieţei maghiare de pensii private, a doua 
ca mărime din regiune, după cea poloneză. Spre deosebire de 
fondurile poloneze însă, cele din Ungaria sunt cu câţiva paşi în 
urmă pe drumul recuperării, din cauza unor modificări legislative 
cu efecte adverse.

Modelul multifond a fost aplicat încă din 2008, pe baze vo-
luntare, de majoritatea administratorilor de pe Pilonul II maghiar, 
ceea ce înseamnă că deprecierea puternică a acţiunilor din toamna 
anului trecut a lovit în plin tinerele fonduri agresive de acţiuni 
din sistem. Cum legea a fost iniţial foarte curajoasă, prevăzând 
obligaţia ca aceste fonduri să investească cel puţin 40% din active 
în acţiuni listate, deprecierea a fost pe măsură pentru fondurile 
de Pilon II. Cele agresive (cu risc ridicat) au pierdut circa o treime 

la nivelul anului 2008, în timp ce fondurile conservatoare (cu risc 
redus) au pierdut şi ele aproximativ 10%. Administratorii spun că 
de vină pentru aceste rezultate este timing-ul nepotrivit pentru 
aplicarea reformei. Dacă ar fi fost aplicată obligatoriu pentru toată 
piaţa, cu începere din 2009, introducerea multifondurilor ar fi avut 
un real succes inclusiv pe termen scurt, însă acordarea permisiunii 
ca administratorii să poată adopta multifondurile încă din 2008, pe 
baze voluntare, a făcut ca cea mai mare parte a pieţei să fie prinsă 
pe picior greşit de prăbuşirea burselor în toamna anului trecut.

În plus, Pilonul II a fost afectat şi de deciziile politice neinspi-
rate: autorităţile au permis deschiderea sistemului pentru partici-
panţii cu vârste mai mari de 52 de ani, permiţându-le şi încura-
jându-i astfel să-şi marcheze pierderile fondurilor de pensii. De 
asemenea, au fost reduse prin lege comisioanele de administrare 
ale fondurilor, fiind majorată în schimb contribuţia fondurilor de 
pensii la Fondul de Garantare.

Rezultate negative similare au înregistrat şi fondurile de 
pensii facultative din Ungaria, care au suferit deprecieri de active 
pe fondul căderilor bursiere. Şi acestea sunt acum în proces de 
recuperare. În schimb, în sistemul public de pensii, Guvernul a 
fost nevoit să reducă pensiile plătite, pentru a evita falimentul 
naţional.
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CEHIA
Fondurile de pensii facultative (Pilonul III) din Cehia se numă-

ră printre cele mai puţin afectate de criza actuală, datorita carac-
terului prudent al investiţiilor, dar şi cerinţelor privind garanţiile 
din acest sistem. Piaţa de pensii private facultative din Cehia este 
cea mai mare din regiune, cele 10 fonduri gestionând active nete 
de aproape 7,4 miliarde euro, în uşoară creştere chiar şi faţă de 
jumătatea anului 2008. În timp ce piaţa de pensii facultative este 
foarte dezvoltată (fiind deja în al 16-lea an de activitate), Cehia 
este printre puţinele pieţe din regiune fără un Pilon II, obligatoriu.

Practic, fondurile facultative din Cehia au închis anul 2008 cu 
un randament uşor peste zero la nivelul întregii pieţe, respectând 
astfel cerinţa de garanţie de randament anual pozitiv impusă de 
legislaţia specifică pieţei naţionale de pensii private. Rezultatul, 
deşi pozitiv pentru un an de criză cum a fost 2008, vine însă cu 
costul unor performanţe mediocre pe termen lung, cauzate de 
această cerinţă constrângătoare de garanţie, de 0% în fiecare an. 
În mod tradiţional, fondurile cehe au investit o pondere foarte 
redusă din active în acţiuni, sub 5%-10%, ceea ce a dus la ratarea 
multor oportunităţi, pe care fondurile le-ar fi putut valorifica 
tranzacţionând activ o pondere mai mare de acţiuni pe Bursa 
de la Praga. Pe prima jumătate a anului, fondurile au reuşit să se 
menţină pe plus, înregistrând o profitabilitate medie de 0,5%.

În vara acestui an, fondurile de pensii au fost supuse şi unui 
stress-test din partea Băncii Centrale a Cehiei, care supraveghea-
ză sistemul, reuşind să treacă cu brio de condiţiile de testare şi 
redobândind astfel încrederea participanţilor, chiar şi pe fondul 
crizei financiare. Totuşi, în ultimul an, Banca Centrală a majorat ce-
rinţele de capital şi lichiditate pentru fondurile de pensii, ca parte 
a măsurilor anticriză şi pentru protejarea sistemului financiar ceh.

Participarea cehilor la sistemul de pensii facultative este nu-
meroasă: fondurile gestionează economiile a peste 4,4 milioane 
de contributori, ceea ce înseamnă că peste 86% din populaţia ac-
tivă a Cehiei contribuie la un fond de pensii facultative. Problema 
sistemului este însă că nivelul contribuţiilor este foarte redus, re-
prezentând circa 2%-4% din venitul brut al participanţilor. Pentru 
a remedia problema, Cehia analizează posibilitatea introducerii 
unui Pilon II cu participare neobligatorie, dar cu contribuţii de 
minimum 6%. De asemenea, au fost vehiculate planuri pentru o 
adevărată versiune a doua a Pilonului III, adică fonduri facultative, 
cu model multifond şi fără garanţia de randament absolut pozitiv 
anual.

CROAŢIA
Croaţia este o altă piaţă de pensii private a cărei creştere a 

fost foarte puţin influenţată de criza financiară. La mijlocul aces-
tui an, activele nete ale tuturor fondurilor de pensii private au 
depăşit 3,6 miliarde euro, ceea ce plasează Croaţia între pieţele 
de talie medie în Europa Centrala şi de Est. Fondurile obligatorii 
(Pilonul II) au înregistrat o depreciere a valorii activelor de numai 
-12,5% în 2008, datorită unei expuneri bursiere limitate, a unei 
atitudini investiţionale prudente, dar şi turbulenţelor mai reduse 
de pe piaţa financiară croată.

Şi fondurile croate de pensii s-au înscris în procesul de recu-

perare, câştigând 4,5% în primele 8 luni ale anului 2008. Motivul 
recuperării mai lente vine din faptul că pierderile de anul trecut 
au fost provocate nu doar de acţiuni, ci şi parţial de obligaţiuni, 
iar revenirea pieţelor de acţiuni a adus doar câştiguri moderate 
fondurilor de pensii private.

De asemenea, climatul politic a afectat doar marginal dezvol-
tarea fondurilor de pensii, piaţa neavând prea mult de suferit din 
aceste cauze. După ce premierul croat a criticat în câteva apariţii 
televizate sistemul de pensii private, numindu-l „dezastru”, el a 
făcut propunerea de a deschide sistemul, adică de a-i elimina ca-
racterul obligatoriu. Până la urmă, propunerea nu a fost accepta-
tă, iar piaţa a rămas neafectată de acest aspect. În mod surprin-
zător însă, autorităţile au revenit recent la sentimente mai bune, 
probabil pe fondul revenirii fondurilor la randamente pozitive, şi 
au propus ca pe termen mediu nivelul contribuţiilor virate către 
Pilonul II să crească.

Fondurile de pensii facultative din Croaţia, mult mai puţin 
dezvoltate decât cele obligatorii, s-au înscris şi ele pe un proces 
de revenire, după deprecierile de anul trecut. În prezent, ele 
administrează conturile a doar 140.000 de participanţi.

SLOVACIA
Piaţa de pensii private din Slovacia, mai ales Pilonul II obli-

gatoriu, este cu siguranţă cea mai agitată din întreaga regiune 
a Europei Centrale şi de Est, şi asta în pofida unor pierderi de 
numai 7% la nivelul anului 2008, pentru toate fondurile de pensii 
private obligatorii. În Slovacia, Guvernul socialist este într-un 
război declarat împotriva pieţei de pensii private de 2-3 ani deja, 
iar rezultatele încep să afecteze eficienţa şi profitabilitatea pentru 
participanţi a sistemului privat.

După două deschideri ale Pilonului II, prin eliminarea caracte-
rului obligatoriu, pe care autorităţile le-au forţat, au venit decizii 
de reducere drastică, cu două treimi, ale comisioanelor de admi-
nistrare pentru fondurile din Pilonul II. În acelaşi timp, autorităţile 
au obligat fondurile la unele garanţii de randament anual pozitiv, 
forţând în acelaşi timp fondurile să vândă în pierdere acţiunile 
din portofoliu. Acesta este de altfel motivul pentru care fondurile 
au traversat în prima parte a acestui an cea mai proastă perioadă 
din istoria lor, cu cele mai slabe rezultate investiţionale, în ciuda 
faptului că toate celelalte fonduri de pensii private de la nivel 
mondial au recuperat masiv din deprecierile din 2008.

Vestea cea mai proastă este că toate acestea au avut loc în 

Activele fondurilor de pensii private din Slovacia (mil. EUR)
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Slovacia pe fondul unei campanii naţionale de dezinformare a 
publicului, pentru a decredibiliza Pilonul II de pensii private obli-
gatorii şi a determina cetăţenii să revină cu banii acumulaţi înapoi 
în sistemul public, care înregistrează deficite cronice. Premierul 
slovac s-a declarat public inamicul numărul unu al sistemului şi 
îndeamnă la aproape fiecare ieşire televizată la părăsirea fondu-
rilor private de pensii. Însă în pofida tuturor acestor încercări ale 
autorităţilor, numărul total al participanţilor retraşi din Pilonul 
II abia depăşeşte 10%-12% din cei 1,6 milioane de participanţi. 
Gherila împotriva sistemului are însă toate şansele să continue, 
premierul slovac având acum în plan reducerea contribuţiilor 
virate la fondurile de pensii private obligatorii, pentru a sufoca şi 
mai mult operatorii de pe această piaţă.

Împreună, fondurile de pensii private (obligatorii şi facultati-
ve) din Slovacia au acumulat active de 3,5 miliarde euro, bani pe 
care Guvernul îi vede doar ca pe o salvare pe termen scurt pentru 
deficitele din bugetul public.

STATELE BALTICE
Ţările Baltice (Estonia, Letonia, Lituania) au în prezent cele mai 

mici pieţe de pensii private din Europa Centrală şi de Est, cu ac-
tive cumulate (Pilonul II + Pilonul III, toate cele 3 state) de numai 
2,6 miliarde euro. Statele Baltice au fost printre ţările europene 
cele mai afectate de criza financiară şi economică, motiv pentru 
care au şi suferit în cursul anului trecut printre cele mai mari 
pierderi, iar anul acesta cele mai dure ajustări legislative. Pe de 
altă parte, şi revenirea fondurilor de pensii a fost rapidă, acestea 
înregistrând în prima jumătate a acestui an randamente de două 
cifre, care vor ajuta la recuperarea rapidă a deprecierilor din 2008.

În Estonia , Guvernul a decis să reducă de la 6% la 2% contribu-
ţia virată către Pilonul II, care administrează aproape 800 milioane 
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euro în numele a aproape 590.000 de participanţi. Contribuţiile vor 
creşte din nou la 4% în 2011 şi la 6% în 2012, Guvernul promiţând 
compensaţii prin pensia publică pentru participanţii afectaţi de 
această măsură. După deprecierile din 2008, fondurile din Pilonul II 
au înregistrat un randament mediu de 13,8% pe primul semestru, 
marea majoritate a fondurilor fiind acum pe plus faţă de ultimul an 
(septembrie 2008 – septembrie 2009). Pilonul III, mult mai puţin 
dezvoltat, ar putea fi reformat, în sensul modificării regulilor de 
plată şi a impozitării beneficiilor plătite. 

Şi în Lituania contribuţiile virate la Pilonul II au fost reduse de 
Guvern, de la 5,5% la 3%, pe durata anilor 2009 şi 2010. Pilonul II 
administrează în prezent 740 milioane euro şi, după pierderile din 
2008, a înregistrat un randament solid de peste 13% pe primele 
opt luni ale acestui an, dând tonul unei reveniri puternice a valorii 
activelor. Mai mult, autorităţile din Lituania au decis să taie pensi-
ile de stat cu cel puţin 10%, pentru a reduce cheltuielile bugetare 
şi a evita falimentul bugetului public de pensii.

În Letonia, Guvernul a decis de asemenea reducerea con-
tribuţiei virate către Pilonul II de la 8% la 2%, deşi în 2010 urma 
o majorare programată la 10%. În schimb, în 2010 ea va fi 2%, 
în 2011 va fi 4%, iar în 2012 6%. Măsura a fost însoţită, ca şi în 
Lituania, de reducerea pensiilor de stat, pentru a reduce presiu-
nea bugetară imensă. De asemenea, Lituania, ca şi restul Statelor 
Baltice, este în proces de a-şi reforma sistemul public de pensii 
după liniile trasate de Fondul Monetar Internaţional, cu care 
este sub acord în acest moment şi care condiţionează acordarea 
viitoarelor tranşe de reformarea şi reaşezarea sistemelor publice 
de pensii pe baze mai sustenabile – situaţie valabilă nu doar în 
Statele Baltice, ci şi în România.

BULGARIA
Piaţa de pensii private din Bulgaria, una dintre cele mai mici 

din regiune, a intrat şi ea în procesul de revenire, după ce în 2008, 
pentru prima dată de la lansarea fondurilor în 1994, activele cumu-
late ale pieţei au suferit o uşoară reducere. După deprecieri de circa 
20% pe Pilonul II şi uşor mai ridicate pe Pilonul III în 2008, fondu-
rile au revenit la randamente pozitive anul acesta, la fel ca şi cele 
facultative (Pilonul III). Şi în Bulgaria autorităţile au adus în discuţie 
reducerea contribuţiilor virate către Pilonul II, pentru a face econo-
mii bugetare, dar până la urmă măsura nu a mai fost adoptată.

Pentru Pilonul III, anul 2010 ar putea aduce introducerea 
sistemului multifond, după mai mulţi ani de discuţii. În prezent, 
atât piaţa, cât şi autoritatea de supraveghere pregătesc detaliile 
tehnice pentru lansarea multifondurilor. Cumulat, toate fondurile 
de pensii private din Bulgaria (Pilonul II + Pilonul III) administrau 
la mijlocul anului sume totale de 1,36 miliarde euro.

ROMÂNIA
Fondurile de pensii private din România sunt singurele din 

regiunea Europei Centrale şi de Est care se pot lăuda cu perfor-
manţe investiţionale excelente pe parcursul ultimilor doi ani şi 
jumătate. Lansate într-un climat financiar şi economic turbulent, 
au făcut primii paşi folosind o atitudine investiţională pruden-
tă, care a adus rezultate pozitive. Pilonul II obligatoriu, care 
administra la sfârşitul primelor 9 luni din anul acesta circa 470 
milioane euro, pentru 4,4 milioane de participanţi activi (pentru 

care se virează contribuţii), a înregistrat de la lansarea din luna 
mai 2008 şi până în prezent un randament mediu anualizat 
de 14%-15%, adică aproape de trei ori mai ridicat decât rata 
inflaţiei din aceeaşi perioadă. Din păcate, dezvoltarea sistemului 
a fost frânată la începutul acestui an, când Guvernul a decis să 
îngheţe nivelul contribuţiilor virate către Pilonul II la 2%, deşi 
legislaţia prevedea o creştere la 2,5%. Însă semnarea de către 
România a acordurilor cu instituţiile financiare mondiale (FMI, 
Banca Mondială, UE) a reafirmat angajamentul Guvernului de 
a creşte contribuţiile alocate Pilonului II şi a inclus acest aspect 
printre condiţionalităţile impuse României, pentru continuarea 
acordurilor menţionate.

În acelaşi timp, fondurile de pensii private, care au circa 
175.000 de participanţi şi gestionează active de doar 40 milioane 
euro, sunt abia la început pe drumul dezvoltării, potenţialul pieţei 
fiind apreciat ca „imens” de experţi, deşi a fost frânat până acum 
de condiţiile economice şi financiare defavorabile de pe pieţele 
internaţionale şi din România. De la lansarea din luna mai 2007 
şi până în prezent, fondurile au înregistrat un randament mediu 
anualizat de circa 7%, de asemenea superior inflaţiei, în pofida 
unei expuneri bursiere mai mari decât în cazul Pilonului II. 

Pe termen scurt şi mediu, priorităţile pieţei româneşti de 
pensii private sunt înfiinţarea Fondului de Garantare, revizuirea 
legislaţiei primare şi posibila introducere a modelului multifond 
pentru Pilonul II obligatoriu, precum şi adoptarea legislaţiei 
pentru faza de plată a sistemului de pensii private. De asemenea, 
operatorii din piaţă aşteaptă pentru Pilonul II revenirea cât mai 
rapidă, cel mai probabil în 2011, a nivelului contribuţiilor la calen-
darul iniţial din legea reformei pensiilor. Deşi afirmă că nu au bani 
pentru a finanţa continuarea reformei prin Pilonul II, autorităţile 
au avut însă fonduri pentru două majorări electorale de pensii, 
una înaintea alegerilor europarlamentare din iunie şi alta înaintea 
celor prezidenţiale din noiembrie, cu un procent însă infim, de 
doar 5%, cumulat pentru cele două indexări.

Alexandru IONESCU
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Cea de a III-a Ediţie a Forumului Economic Regional de la 
Constanţa a avut loc în 18 septembrie, în locaţia sa tradiţională, 
Hotelul Rex din Mamaia. Specialişti în resurse umane şi factori 
de decizie din 43 de companii din Regiunea de Sud-Est (judeţele 
Constanţa, Brăila, Călăraşi, Galaţi, Ialomiţa, Tulcea) s-au întâlnit 
cu profesionişti de top din pieţele financiare pentru a dezbate 
problematica ridicată de criza economică în faţa antreprenorilor, 
cu precădere în ceea ce priveşte politica de resurse umane.

Au fost prezenţi la întâlnirea cu angajatorii Domnica Doina 
PÂRCĂLABU, Preşedinte, Casa Naţională de Pensii şi Alte Asigurări 
Sociale, Cristian ROŞU, Director General, Comisia de Suprave-
ghere a Sistemului de Pensii Private, Dragoş CABAT, Preşedinte, 
CFA România, Dr. Crinu ANDĂNUŢ, CEO, ALLIANZ – ŢIRIAC Pensii 
Private, Radu MUSTĂŢEA, Preşedinte Directorat, Astra Asigurări 
– UNIQA. Au susţinut, de asemenea, intervenţii lămuritoare re-
prezentanţi ai operatorilor din domeniile asigurărilor şi pensiilor 

private:  Ionel DORNEANU, Director Zonal, BCR Asigurări de Viaţă, 
Sucursala Constanţa, Iancu ŞAPERA, Director Agenţie, GENERALI 
Asigurări, Sucursala Constanţa, Annemona TOGAN, Director PR, 
ALLIANZ-ŢIRIAC Pensii Private, Epsen MEMET, Corporate Sales 
Consultant, MEDICOVER. Vorbitorii au detaliat aspecte legate de 
evoluţia crizei economice şi de perspectivele pentru perioada 
următoare, dezvoltarea pieţelor de pensii private şi asigurări, 
precum şi cele mai interesante oferte ale acestora, facilităţile 
fiscale asociate anumitor produse, precum şi modalităţile de 
control al riscurilor cu care se confruntă orice operator economic 
în derularea activităţii.

Despre criză, cu gândul la viitor
Răspunzând unui sondaj de opinie lansat de organizatori, 

numai 22% dintre angajatorii prezenţi au indicat o influenţă mică 
sau foarte mică a crizei. Printre aceştia regăsim nume importante 
din industria locală - domeniul construcţiilor de nave, produ-
cerea şi comercializarea materialelor de construcţii, transport, 
producţia energiei electrice, precum şi din segmentul serviciilor 
medicale. Eforturile echipelor de management din companiile 
repondente se îndreaptă în cea mai mare parte către reducerea 
costurilor administrative, operaţiune care vizează în mare măsură 
reducerea costurilor cu salariaţii, eventual prin diminuarea 
salariilor. În acest context, dr. Crinu ANDĂNUŢ a remarcat: Criza 
ne-a afectat pe toţi mai mult sau mai puţin, iar pentru unele com-
panii reducerea costurilor a devenit vitală. De aceea poate că pare 
nepotrivit să discutăm despre beneficii salariale pentru angajaţi. Eu 
vă propun însă ca pentru un moment să ne îndreptăm privirea spre 
viitor, dincolo de necazurile zilei de astăzi, şi să vedem ce perspective 
îi aşteaptă pe angajaţii noştri de astăzi dacă rămân să se bazeze 
numai pe pensia publică. Criză sau nu, incertitudinea care apasă 
asupra capacităţii statului de a furniza o pensie îndestulătoare 
rămâne o realitate, pentru că ea nu este generată de criză, ci de 
evoluţiile demografice. Este, deci, momentul să ne amintim că rolul 
nostru, ca angajatori, este şi unul social, că răspunderea pentru 

evenimente |

Criză şi Responsabilitate

Forumul Economic Regional Constanţa 2009

Forumul a fost organizat cu sprijinul şi participarea oficială 
a CSSPP - Comisia de Supraveghere a Sistemului de Pensii 
Private şi al CNPAS - Casa Naţională de Pensii şi Alte Drepturi 
de Asigurări Sociale. Alături de entităţile menţionate, Forumul 
a atras şi sprijinul EFRP – European Federation for Retirement 
Provisions, Federaţia europeană a operatorilor din pieţele de 
pensii private. 

Asociaţiile profesionale naţionale ale operatorilor din pieţe-
le menţionate şi-au manifestat, de asemenea, sprijinul pentru 
realizarea evenimentului. 

PARTENERI STRATEGICI: 
ALLIANZ-ŢIRIAC Pensii Private, BCR Asigurări de Viaţă

PARTENER PRINCIPAL:
GENERALI Fonduri de Pensii

PARTENERI:
FINANCIAL VIEW CONSULTING/CFA Romania, MEDICOVER
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veniturile la pensionare atârnă, vrând, nevrând, tot mai mult pe 
umerii angatorilor şi ai angajaţilor înşişi. Prin urmare, de îndată ce 
va fi posibil financiar, trebuie să fim pregătiţi să facem ceva pentru a 
ne sprijini salariaţii. 

Un mesaj complementar a venit din partea autorităţii de 
supraveghere din pensiile private, prin vocea lui Cristian ROŞU: 
Aş putea spune că, într-o măsură, criza are şi un efect pozitiv, pentru 
că ne-a atras atenţia asupra modului în care gestionăm banii şi ne-a 
obligat să eficientizăm o serie de procese. Reversul medaliei este însă 
că, în criză de lichidităţi, mulţi angajatori au întârziat sau n-au plătit 
deloc contribuţiile sociale pentru angajaţii lor, ceea ce afectează 
direct economisirea acestora pentru pensie. În condiţiile în care piaţa 
pensiilor private şi-a probat viabilitatea şi capacitatea de perfor-
manţă chiar în condiţiile grele de acum, este cu atât mai grav că din 
ce în ce mai mulţi oameni sunt privaţi de şansa lor de a pune un ban 
deoparte pentru bătrâneţe.

Dincolo de relaţia cu angajaţii, criza ar trebui să scoată în evi-
denţă mult mai mult importanţa modului în care sunt gestionate 
riscurile companiei, iar asigurătorii au cuvânt important de spus 
în modul în care aceste riscuri pot fi externalizate. Într-o astfel 
de perioadă ca cea pe care o traversăm, în care echilibrul financiar 
al companiilor este foarte fragil, o daună majoră poate altera ire-
versibil situaţia financiară. De aceea este cu atât mai important să 
evaluăm cu atenţie riscurile la care este expusă activitatea firmei şi 
să apelăm la programe de asigurare care pot asigura stabilitatea fi-
nanciară în situaţia în care intervine o daună. Într-un fel, aş spune că 
avem şi un beneficiu de pe urma crizei: realităţile aspre ne-au obligat 
pe toţi să ne analizăm mai atent afacerea, să eliminăm cheltuieli 
inutile. Încercăm cu toţii să devenim mai eficienţi. Eu vă îndemn, în 
acelaşi timp, să deveniţi şi mai precauţi în gestionarea riscurilor a 
explicat Radu MUSTĂŢEA. 

Daniela GHEȚU

Doina PÂRCĂLABU
CNPAS

Cristian ROȘU
CSSPP

Crinu ANDĂNUȚ 
ALLIANZ-ȚIRIAC
Pensii Private 

Radu MUSTĂȚEA
ASTRA Asigurări-UNIQA

Ioan DORNEANU
BCR Asigurări Viață

Maricica DIMA 
ALCOVIN

Gevria SULIMAN 
ARGUS

Radu POPESCU - CNSLR Frăția, Ani CAȚĂ - AUTOCOMO, 
și Ștefan PĂTRAȘCU - AMBIENT PRIM CONSTRUCT 

Iancu ȘAPERA
GENERALI Fond de Pensii

Sorin ENACHE
CJP Brăila

Laurenţiu MORARU 
TONIS TRADE

Epsen MEMET
MEDICOVER

Aurel BĂCOI 
Sindicatul ELCOMEX

Radu POPESCU 
CNSLR FRĂŢIA

Dragoș CABAT
CFA România

Anemona TOGAN
ALLIANZ - ȚIRIAC
Pensii Private

În această perioadă este greu să convingem 
acţionarii să acorde beneficii angajaţilor, 
dar pentru că argumentele dumneavoastră 
m-au convins, imediat după ediţia trecută a 
Forumului eu am încheiat un contract personal 
de pensie privată facultativă.

Maricica DIMA, ALCOVIN, Măcin
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Menținerea performanțelor

Poziţionat favorabil, la întretăierea rutelor comerciale care leagă Europa Centrală de zona 
Balcanilor, Cluj este unul dintre cele mai dezvoltate judeţe din punct de vedere economic din ţară. 
Totodată, în Cluj-Napoca au reprezentanţe majoritatea asigurătorilor, brokerilor, băncilor şi fon-
durilor de investiţii, creând premisele unui sector financiar puternic. 
Cum şi-au menţinut asigurătorii şi brokerii activitatea la standarde ridicate, cum au reuşit să im-
prime domeniului un trend ascendent în condiţiile crizei economice vom afla din materialul reali-
zat sub genericul Programului Naţional „Unde Mă Asigur?”.

> Reşedinţa de judeţ: Cluj-Napoca
> Suprafaţa: 6.674 km2 
> Populaţia: 684.343 locuitori (recensământ 2001)
> Număr salariaţi: 205.900 (iunie 2009)
> Rata şomajului: 5,0% (iunie 2009)
> Câştig salarial mediu brut: 2.007 lei/persoană (iunie 2009)

Piaţa locală a asigurărilor - 2008 (estimare PRIMM):
> Prime brute subscrise: 319,13 milioane lei       
> Daune plătite: 144,96 milioane lei
> Numărul mediu de salariaţi permanenţi în asigurări (2007): 665
> Cheltuieli cu remuneraţiile personalului (2007): 15,82 milioane lei
> Densitatea asigurărilor: 466 lei/locuitor    
> Raportul salariaţilor în asigurări la total locuitori: 1/1.029

Situat în jumătatea Nord-Vestică a ţării, în zona de contact a 
trei unităţi naturale reprezentative (Munţii Apuseni, Podişul So-
meşan şi Câmpia Transilvaniei), judeţul Cluj deţine din punct de 
vedere al ponderii suprafeţei în totalul teritoriului naţional 2,8%, 
situându-se după acest criteriu pe a 12-a poziţie.

Organizarea administrativă a judeţului include o reţea de 434 
aşezări, grupate în 81 unităţi administrativ-teritoriale, 5 municipii 
(Cluj-Napoca, Câmpia Turzii, Dej, Gherla şi Turda) şi un oraş (Hu-
edin). Din cei circa 700.000 de locuitori ai judeţului, aproximativ 
65% locuiesc în mediul urban, însă ceea ce diferenţiază Clujul de 
restul judeţelor ţării este multitudinea de etnii conlocuitoare cu 
românii: maghiari, germani, saşi, armeni etc. 

Industria judeţului Cluj se caracterizează printr-un puternic 
potenţial de prelucrare, atât a resurselor locale, cât şi a celor 
atrase. În cadrul industriei de prelucrare sunt reprezentate majori-
tatea ramurilor existente la nivel naţional. 

Sectorul industriei IT este reprezentativ la nivel local prin 
societăţile ASTRAL (achiziţionată de către UPC Europa) şi SISTEC 
(preluată de către grupul RTC). Demn de menţionat este faptul că 
în judeţul Cluj au luat naştere numeroase companii naţionale de 

CLUJ -
NAPOCA

Adresa: Calea Dorobanţilor 
nr. 98-100
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.224.202
Fax: 0264.224.209
Director General: 
Silvia SÎRB
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PRINCIPALII INDICATORI AI COMPANIILOR DE ASIGURĂRI DIN JUDEŢUL CLUJ

Compania

Prime Brute Subscrise
Evoluţie reală 

în RON
Evoluţie nominală 

în EUR
Cota de piaţă 

pentru S1/2009
S1/2009 S1/2008

mii RON mii EUR mii RON mii EUR

1  BT Asigurări 34.403,64 8.134,59 31.941,52 8.701,28 1,75 -6,51 22,84
2  ALLIANZ-ŢIRIAC 24.962,00 5.902,16 27.154,00 7.397,10 -13,16 -20,21 16,57
3  UNIQA 17.082,45 4.039,07 19.284,50 5.253,34 -16,32 -23,11 11,34
4  BCR Asigurări 14.479,00 3.423,50 11.726,00 3.194,31 16,64 7,17 9,61
5  OMNIASIG 11.744,05 2.776,83 12.681,11 3.454,50 -12,52 -19,62 7,80
6  ASIROM 9.383,70 2.218,74 - - - - 6,23
7  EUROINS 8.361,48 1.977,04 797,05 217,13 890,99 810,55 5,55
8  ARDAF 8.163,42 1.930,21 7.121,92 1.940,10 8,28 -0,51 5,42
9  ASTRA-UNIQA 6.906,87 1.633,10 - - - - 4,58
10  ASIBAN 4.599,37 1.087,50 7.368,93 2.007,39 -41,04 -45,83 3,05
11  GENERALI 2.982,39 705,17 2.272,77 619,13 23,96 13,90 1,98
12  GRAWE România 2.625,19 620,71 - - - - 1,74
13  CARPATICA Asig. 1.414,11 334,36 - - - - 0,94
14  EUREKO 1.326,18 313,57 397,12 108,18 215,46 189,86 0,88
15  OTP Garancia 793,00 187,50 - - - - 0,53
16  DELTA Addendum 393,99 93,16 - - - - 0,26
17  CERTASIG 289,07 68,35 - - - - 0,19
18  R.A.I. Asigurări 179,00 42,32 - - - - 0,12
19  GARANTA 159,37 37,68 - - - - 0,11
20  KD Life 152,97 36,17 - - - - 0,10
21  ABC Asigurări 136,49 32,27 - - - - 0,09
22  FORTE Asigurări 87,45 20,68 - - - - 0,06
23  DELTA Asigurări 22,00 5,20 - - - - 0,01
24  CLAL România 4,95 1,17 - - - - 0,00
TOTAL COMPANII 150.652,15 35.621,06 120.744,92 32.892,46 17,86 8,30 100,00

Sucursala Cluj
Adresa: Bd. 21 Decembrie 1989 
nr. 90
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.431.586
Fax: 0264.596.342
Director Regional: 
Dan PALAGE
Director Sucursală: 
Petru COZMA

Sucursala Transilvania
Adresa: Piaţa Mărăşti bl. 13
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.593.992
Fax: 0264.596.076
Director Sucursală: 
Ionel DOBROTĂ

renume precum ARDAF, Banca TRANSILVANIA, BT Asigurări, EURO 
GSM, FARMEC, JOLIDON, NAPOLACT, URSUS etc. Totodată, printre 
companiile multinaţionale străine care şi-au deschis reprezen-
tanţă în România la Cluj-Napoca se numără PERFETTI Van Melle, 
PUMA, MOL, AEGON, CARION, MBI, BECHTEL, RANBAXY ş.a.

Numeroasele societăţi clujene de software, precum şi universi-
tăţile care oferă personal calificat de calitate au creat premisele ca 
judeţul să devină un important centru IT, astfel că finlandezii de la 
NOKIA au semnat un memorandum oficial cu oficialităţile clujene 
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Prime Brute Subscrise
Evoluţie  reală 

în RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

Cota de piaţă 
pentru  2008

Daune plătite în perioada (mii RON):
2008 2007

mii RON mii EUR mii RON mii EUR S1/2009 S1/2008 2008 2007
67.561,44 18.345,48 16.478,93 4.937,80 282,09 271,53 25,32 - - - -
48.938,00 13.288,51 45.974,00 13.775,81 -0,79 -3,54 18,34 19.323,00 13.090,00 28.820,00 22.550,00
34.184,97 9.282,51 33.789,15 10.124,70 -5,71 -8,32 12,81 15.180,48 13.664,35 28.775,74 18.594,17
25.142,00 6.827,00 17.232,00 5.163,46 35,98 32,22 9,42 10.011,00 7.308,00 14.485,00 9.424,00
23.131,28 6.281,01 19.408,36 5.815,59 11,07 8,00 8,67 8.285,58 6.066,87 14.575,02 10.040,27
18.672,03 5.070,16 14.613,73 4.378,91 19,08 15,79 7,00 7.434,07 - 14.071,61 8.192,67

3.829,92 1.039,97 1.461,65 437,97 144,20 137,45 1,44 2.643,00 151,41 297,72 365,68
12.698,79 3.448,20 5.774,87 1.730,40 104,94 99,27 4,76 5.364,99 2.906,66 7.025,38 7.430,17

8.708,00 2.364,55 7.991,00 2.394,45 1,56 -1,25 3,26 3.233,93 - 5.829,00 5.494,00
13.410,32 3.641,41 15.447,86 4.628,85 -19,10 -21,33 5,03 2.002,01 1.633,89 3.100,41 2.233,53

4.556,00 1.237,13 3.863,00 1.157,52 9,92 6,88 1,71 1.133,57 840,00 1.654,00 1.404,00
- - - - - - - 335,61 - - -

751,87 204,16 1.355,10 406,05 -48,29 -49,72 0,28 167,85 - 660,89 957,15
850,37 230,91 2.756,89 826,09 -71,25 -72,05 0,32 - - - -

3.465,97 941,14 1.314,73 393,95 145,69 138,90 1,30 - - - -
- - - - - - - 108,98 - - -

21,00 5,70 - - - - 0,01 8,00 - - -
292,44 79,41 - - - - 0,11 90,00 - - -
402,41 109,27 371,02 111,17 1,08 -1,71 0,15 141,57 - 93,80 55,41

- - - - - - - - - - -
230,15 62,50 21,01 6,29 921,01 892,79 0,09 82,97 - 18,80 23,28

- - - - - - - - - - -
18,00 4,89 - - - - 0,01 - - - -

- - - - - - - - - - -
266.864,96 72.463,89 187.853,30 56.289,00 32,40 28,74 100,00 75.546,59 45.661,18 119.407,37 86.764,34

Toate datele financiare au fost furnizate de companii publicaţiilor PRIMM asigurări & Pensii, respectiv INSuRaNce Profile

Sucursala Cluj
Adresa: Str. 22 Decembrie nr. 129, 
ap. 27
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.412.595
Fax: 0264.592.555
Director Sucursală:  
Maria HĂDĂREAN

Sucursala Cluj
Adresa: Str. Clinicilor nr. 20 - 22
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.590.820
Fax: 0264.596.571
Director Sucursală: 
Decebal Manole BOGDAN

prin care s-a pus bazele NOKIA VILLAGE, în parcul industrial din 
comuna Jucu. În acelaşi tip,  ERICSSON se află în discuţii pentru a 
deschide o fabrică aici. Odată cu derularea investiţiei NOKIA, este 
de aşteptat ca şi furnizorii companiei finlandeze să îşi facă intrarea 
în zonă, compania chineză BYD Company, unul dintre principalii 
furnizori NOKIA, anunţându-şi deja această intenţie.  Compania 
americană ACCENTURE şi-a exprimat, de asemenea, intenţia de a 
investi sume importante lângă viitorul complex NOKIA VILLAGE. 
Un alt efect al venirii NOKIA la Jucu este orientarea unor dezvol-
tatori imobiliari pentru lansarea de noi proiecte aici, precum şi 
intenţia altor companii de a-şi dezvolta investiţii în zonă.

În ceea ce priveşte domeniile agriculturii si silviculturii, 
condiţiile climatice variate ale zonei creează un cadru prielnic 
de dezvoltare a agriculturii, aceasta constituind cea de-a doua 
ramură, ca pondere şi importanţă, în economia judeţului. 

Piaţa asigurărilor după primele 6 luni de criză
Plasată, potrivit estimărilor realizate de Revista PRIMM Asi-

gurări & Pensii pe baza informaţiilor furnizate de asigurători, pe a 
doua poziţie la nivel naţional (în urma Bucureştilor), după criteriul 
primelor brute subscrise,  piaţa asigurărilor din Cluj a cunoscut, 
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PRINCIPALII INDICATORI ÎN ASIGURĂRI PENTRU JUDEŢUL CLUJ S1/2009

Clasa de asigurări Asigurări 
de viaţă:

Asigurări 
generale, 
din care:

CASCO RCA

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

Prime Brute 
Subscrise

S1/2009
mii RON 15.639,14 135.013,01 55.291,10 46.388,33 18.358,37 52,38 733,72 14.189,10 150.652,15
mii EUR 3.697,81 31.923,25 13.073,35 10.968,32 4.340,76 12,39 173,49 3.354,95 35.621,06

S1/2008
mii RON 10.506,22 110.238,70 51.100,25 32.104,75 9.815,42 123,33 2.520,34 14.574,61 120.744,92
mii EUR 2.862,03 30.030,43 13.920,36 8.745,74 2.673,84 33,60 686,57 3.970,31 32.892,46

Evoluţie reală în RON 40,62 15,69 2,21 36,49 76,68 -59,88 -72,50 -8,03 17,86
Evoluţie nominală în EUR 29,20 6,30 -6,08 25,41 62,34 -63,14 -74,73 -15,50 8,30
Pondere în total PBS pentru S1/2009 10,38 89,62 36,70 30,79 12,19 0,03 0,49 9,42 100,00

Prime Brute 
Subscrise

2008
mii RON 22.484,51 244.380,44 113.150,32 69.842,21 26.310,11 111,63 4.190,08 30.776,30 266.864,96
mii EUR 6.105,39 66.358,50 30.724,58 18.964,79 7.144,19 30,31 1.137,76 8.356,92 72.463,89

2007
mii RON 17.490,98 170.362,32 80.358,62 49.786,76 20.102,81 85,68 6.787,20 13.241,24 187.853,30
mii EUR 5.241,06 51.047,95 24.078,93 14.918,28 6.023,67 25,67 2.033,74 3.967,65 56.289,00

Evoluţie reală în RON 19,80 33,69 31,23 30,74 21,97 21,42 -42,47 116,61 32,40
Evoluţie nominală în EUR 16,49 29,99 27,60 27,12 18,60 18,06 -44,06 110,63 28,74
Pondere în total PBS pentru 2008 8,43 91,57 42,40 26,17 9,86 0,04 1,57 11,53 100,00

Daune 
plătite în 
perioada 
(mii RON)

S1/2009 2.823,96 72.722,63 24.595,05 24.697,28 2.160,67 0,74 1.426,38 519,51 75.546,59
S1/2008 12,00 45.649,18 16.623,69 14.313,58 678,99 - 816,20 126,72 45.661,18

2008 4.717,98 114.689,39 42.663,01 37.015,47 4.019,64 -8,37 1.736,91 442,73 119.407,37
2007 2.755,33 84.009,01 30.657,80 26.309,65 2.795,27 27,73 1.102,30 566,27 86.764,34

* Totalurile prezentate în tabelul de mai sus reprezintă suma datelor furnizate de companiile care ne-au transmis datele

Sucursala Cluj-Napoca
Adresa: Str. Onisifor Ghibu nr. 1
Cluj-Napoca
Tel./Fax: 0264.432.492
Director Sucursală: 
Rareş MOLDOVAN

an de an, un proces evolutiv, determinat, în principal, de investiţii  
cât şi de populaţia din zonă, care este mai receptivă decât în alte 
regiuni ale ţării faţă de  asigurări.  

Acest lucru este demonstrat de altfel şi de poziţiile pe care le 
ocupă agenţiile/sucursalele asigurătorilor clujeni în clasamen-
tele interne ale companiilor: La finele anului 2008, Sucursala Cluj 

a BCR Asigurări VIENNA Insurance Group s-a situat pe locul întâi în 
clasamentul sucursalelor, realizat în funcţie de volumul primelor 
brute subscrise (excluzând unităţile BCR Asigurări din Bucureşti), a 
declarat Remus URCAN, Directorul Sucursalei. 

În clasamentul intern în funcţie de primele brute încasate în 
S1/2009, cumulate pe agenţiile din judeţul Cluj, judeţul nostru se 
poziţionează pe locul secund, a comentat Gabriela IVĂNESCU, 
Director, Zona Centru-Nord, BT Asigurări. De asemenea, sunt 
demne de remarcat şi rezultatele obţinute de sucursalele clujene 
ale OMNIASIG (locul cinci în clasamentul companiei), CERTASIG 
(poziţia a 3-a) şi ARDAF (locul al 4-lea). 

În pofida condiţiilor macroeconomice vitrege şi contrar rezul-
tatelor consemnate la nivel naţional, piaţa asigurărilor din Cluj a 
demonstrat constanţă şi adaptabilitate, înregistrând în primele 
şase luni ale anului în curs un volum de prime brute subscrise 

Sucursala Cluj
Adresa: Str. George Bariţiu nr. 10-12
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.431.136
Fax: 0264.431.133
Director Regional: 
Adriana GHEMEŞ
Director Sucursală: 
Remus URCAN
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Agenţia Cluj
Adresa: Str. George 
Bariţiu nr. 10-12, et. 2
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.450.042
Fax: 0264.460.033
Director Agenţie: 
Cristina MĂNTOIU

Agenţia Judeţeană Cluj
Adresa: Str. 21 Decembrie 1989 nr. 
104 Maestro Building Center, et.2
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.594.645
Fax: 0264.594.500
Director Zona Centru-Nord: 
Gabriela IVĂNESCU

Sucursala Cluj-Napoca
Adresa: Str. Victor Babeş 
nr. 21
Cluj-Napoca
Tel./Fax: 0264.430.053
Director Sucursală: 
Viorel GHIRAN

de 35,6 milioane euro (din care circa 10% au fost generate de 
asigurările de viaţă), ceea ce reprezintă o evoluţie crescătoare 
în monedă europeană de circa 8,30%, faţă de perioada similară 
a anului trecut. Totodată, valoarea daunelor avizate şi plătite de 
asigurători s-a cifrat, în perioada analizată, la 18 milioane euro, 
din care mai mult de 65% aferente asigurărilor auto (RCA, Carte 
Verde şi CASCO, însumate).

Economia în judeţul nostru este una dintre cele mai dinamice 
din ţară. Există mai multe proiecte de dezvoltare pentru IMM-uri şi 
de dezvoltare a infrastructurii informatice, precum Proiectul pentru 
Zona Metropolitană Cluj, aflat în prezent în dezbatere publică, 
proiect pe care îl vedem ca o reală oportunitate, nu doar pentru 
dezvoltarea asigurărilor de viaţa, dar şi pentru asigurările private 
de sănătate, a menţionat Dan OPREA, Branch Manager, Sucursala 
SIGNAL IDUNA Asigurări de Viață.

Datele furnizate de companiile de asigurări clujene arată 
că, în ordinea volumului de prime brute subscrise, în perioada 
ianuarie-iunie 2009, primele trei companii de profil au realizat 
51% din totalul pieţei judeţene. De asemenea, datele centralizate 
ne oferă o situaţie atipică comparativ cu restul judeţelor ţării, în 
fruntea asigurătorilor din Cluj situându-se BT Asigurări. Ierarhia 
judeţeană consemnează pe a doua poziţie Sucursala locală a 
ALLIANZ-ŢIRIAC, numărul unu la nivel naţional, în vreme ce a treia 
poziţie este ocupată de Sucursala UNIQA Asigurări.

De asemenea, piaţa locală de profil consemnează prezenţa 
unor importante companii de intermediere în asigurări, pe poziţii 
fruntaşe în clasamentul realizat la nivel naţional după primul 
semestru al anului în curs de Revista de Specialitate INSURANCE 
Profile situându-se: MARSH România (locul 3), AON România 
(locul 4), ASIGEST (locul 13), ASICONS (locul 20), KUNDEN Broker 
(locul 23), CMC Grup, ORIZONT Broker, OVB ALLFINANZ România, 
ROGRUP Broker etc.

În acelaşi timp, potrivit informaţiilor furnizate de asigurători, 
valoarea totală a primelor intermediate de societăţile de brokeraj 
s-a cifrat, după primele şase luni ale anului curent, la 5,1 milioane 
euro, suma reprezentând circa 14,3% din totalul pieţei judeţene. 
„Judeţul Cluj se bucură atât de prezenţa activă a societăţilor 
de asigurare, cât şi a celor de brokeraj în asigurări. Prin urmare, 
relaţiile de colaborare sunt optime, deşi mai puţin de 15% din 
totalul subscrierilor la nivel local sunt realizate prin societăţile de 
intermediere în asigurări”, a afirmat Constantin ADAM, Director 
General, ASICONS.

Efectele crizei asupra daunalităţii
Al doilea pol de putere pentru industria asigurărilor din ţara 

noastră, Clujul nu a fost ocolit nici el de criza financiară. Cele mai 

36,70%
CASCO

STRUCTURA PORTOFOLIULUI JUDEŢEAN DE ASIGURĂRI

10,38%
Asigurări de viaţă

30,79%
RCA

12,19%
Asigurări de incendiu 
și calamităţi naturale

0,03%
Alte asigurări de daune  
la proprietăţi

0,49%
Asigurări de credite şi garanţii

9,42%
Alte clase de asigurări

S1/2009
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Agenţia Cluj-Napoca
Adresa: Str. Aurel 
Suciu nr. 10
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.431.983
Fax: 0264.594.841
Agency Manager: 
Elisabeta NEMETI

Sucursala Cluj
Adresa: Bd. Nicolae Titulescu nr. 14
Cluj-Napoca
Tel./Fax: 0264.546.864
Director Agenţie: 
Flaviu FOIA

Agenţia Cluj
Adresa: Bd. Eroilor nr. 16, et. 3
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.407.946
Fax: 0264.407.944
Director Agenţie: 
Adrian CRIŞAN

Agenţia Cluj
Adresa: Str. Moţilor nr. 6-8
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.593.077
Fax: 0264.590.980
Agency Manager: 
George NOVAC

Sucursala Cluj
Adresa: Bd. 21 Decembrie 1989 
nr. 126
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.195.830
Fax: 0264.597.366
Director Regional Transilvania 
Nord: Sorin JEFLEA

Agenţia Cluj
Adresa: Str. Constantin Brâncuşi 
nr. 46
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.414.255
Fax: 0264.414.984
Director Zona Transilvania Nord: 
Andrei MĂDĂRAŞ
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STRUCTURA PORTOFOLIULUI PE COMPANII – S1/2009

Compania Asigurări  
de viaţă:

Asigurări 
generale,  
din care:

CASCO RCA+CARTE 
VERDE

Asigurări de 
incendiu şi 
calamităţi 
naturale

Alte asigurări 
de DAUNE LA 
PROPRIETĂŢI 

(Asigurări 
AGRICOLE incluse)

Asigurări 
de credite şi 

garanţii

Alte clase  
de asigurări

1 ALLIANZ-ŢIRIAC 16,59 83,41 53,28 17,17 9,37 - - 3,58
2 ARDAF - 100,00 27,18 63,87 3,40 0,21 0,20 5,14
3 ASIBAN 29,88 70,12 36,85 7,48 13,29 0,01 11,75 0,72
4 BCR Asigurări - 100,00 45,58 36,40 14,06 - - 3,95
5 BT Asigurări 8,95 91,05 28,08 16,02 20,27 - - 26,68
6 CERTASIG - 100,00 78,18 - 4,84 - - 16,98
7 EUREKO 63,84 36,16 - - - - - 36,16
8 EUROINS - 100,00 3,12 96,00 0,28 - - 0,59
9 GENERALI 16,47 83,53 29,25 34,03 2,52 1,24 - 16,50
10 OMNIASIG - 100,00 50,84 33,47 10,90 -0,02 0,65 4,16
11 UNIQA - 100,00 46,65 40,62 7,07 - - 5,66

Tabelul conţine doar companiile care au furnizat informaţii complete în privinţa structurii portofoliului

Sucursala Cluj
Adresa: Piaţa Cipariu nr. 15, 
mezanin, bl. IIIA
Cluj-Napoca
Tel.: 0364.885.331
Fax: 0364.885.330
Branch Manager: Dan OPREA

Sucursala Cluj-Napoca
Adresa: Str. Gavril 
Muzicescu nr. 3A
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.420.921
Fax: 0264.420.922
Director Adjunct: 
Valentin COROIU

vizibile tendinţe pe piaţa locală sunt, pentru anumite companii, 
subscrierile în scădere, ca o consecinţă a reducerii cheltuielilor cu 
asigurările, atât din partea persoanelor juridice, cât şi a celor fizice, 
dar şi creşterea volumului daunelor, a afirmat Mircea BACIU, Direc-
tor, Sucursala Cluj, MARSH România. Care să fie totuşi explicaţia 
pentru majorarea daunelor?

În urma discuţiilor cu asigurătorii din Cluj a rezultat faptul 
că, pe lângă cauzele clasice ale creşterii ratei daunei, precum 
majorarea mai mult sau mai puţin justificată a tarifelor practicate 
de service-uri pentru ora de manoperă sau preţurile prea mici, 
în comparaţie cu riscul asumat, ale unor companii de profil, au 
apărut fenomene noi, ca efect al crizei economice.

Astfel, asigurătorii clujeni se confruntă din ce în ce mai mult 
cu manifestări de tip fraudă, aici fiind incluse şi situaţiile în care 
clienţii nu îşi mai permit să achite ratele pentru autovehicule 
achiziţionate în sistem leasing şi decid să însceneze o daună tota-
lă. De asemenea, un caz tot mai frecvent şi îngrijorător este şi cel 
al clienţilor care realizează că suma asigurată, în urma influenţei 
crizei, este superioară preţului pe piaţă al autovehiculului, aceştia 
luând astfel decizia de a înscena un accident de tip daună totală, 
pentru a încasa despăgubirea. 

Am remarcat, de la începutul anului 2009, o creştere a daunelor 
pentru autovehiculele achiziţionate în sistem leasing. Pentru o parte 
dintre acestea avem mai multe motive să credem că ar putea fi feno-
mene de tip fraudă, dar, din nefericire, nu există destule argumente 
pentru a putea face dovadă în instanţă, a explicat Valentin COROIU, 

Director Adjunct al Sucursalei UNIQA Asigurări. 
Criza a avut consecinţe negative puternice asupra companiilor 

care îşi axau activitatea într-o mare măsură pe afacerile care prove-
neau din leasing, vânzările în acest sistem diminuându-se conside-
rabil în prima jumătate a anului 2009, punctează Decebal Manole 
BOGDAN, Director al Sucursalei ASIROM.

Criza şi-a spus aşadar cuvântul şi în judeţul Cluj, însă speci-
ficul acestei regiuni a sprijinit piaţa locală de profil în demersul 
făcut în sensul diminuării efectelor unui climat macroeconomic 
nefavorabil. Astfel, gradul ridicat de educaţie a populaţiei în 
domeniul asigurărilor, superior oricărei alte zone a ţării, dar sensibil 
inferior unor ţări precum Austria sau Germania, aşa cum a declarat 
Directorul Sucursalei ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, Petru COZMA, a 
făcut ca oamenii să continue să încheie asigurări, chiar dacă într-
un ritm ceva mai redus.

Ca şi în cazul altor judeţe din Vestul ţării, apropierea faţă de 
Ungaria face ca judeţul Cluj să fie o regiune de tranzit, acest lucru 
oglindindu-se într-o rată ridicată a daunei, principala vinovată 
pentru această situaţie fiind clasa asigurărilor auto. În acelaşi 
timp, creşterea preţurilor practicate de service-urile auto contri-
buie din plin la o daunalitate ridicată, ajungându-se în foarte mul-
te cazuri în situaţia ca asigurătorii şi asiguraţii să caute soluţii pen-
tru eficientizarea costurilor, cea mai întâlnită dintre acestea fiind 
colaborarea cu service-urile din Ungaria: Una dintre principalele 
probleme cu care se confruntă societăţile de asigurare din Cluj este 
majorarea tarifelor de către service-urile auto, mulţi clienţi ajungând 
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PRIME BRUTE SUBSCRISE DIN ASIGURĂRI NON-VIAŢĂ ÎN JUDEŢUL CLUJ S1/2009 

Compania %  în portofoliul 
companiei 

Prime Brute Subscrise
Evoluţie reală 

în RON
Evoluţie 

nominală în EUR
S1/2009 S1/2008

mii RON mii EUR mii RON mii EUR
1  BT Asigurări 91,05 31.325,45 7.406,77 29.807,94 8.120,06 -0,73 -8,78
2  ALLIANZ-ŢIRIAC 83,41 20.820,00 4.922,80 22.208,00 6.049,74 -11,44 -18,63
3  UNIQA 100,00 17.082,45 4.039,07 19.284,50 5.253,34 -16,32 -23,11
4  BCR Asigurări 100,00 14.479,00 3.423,50 11.726,00 3.194,31 16,64 7,17
5  OMNIASIG 100,00 11.744,05 2.776,83 12.681,11 3.454,50 -12,52 -19,62
6  EUROINS 100,00 8.361,48 1.977,04 797,05 217,13 890,99 810,55
7  ARDAF 100,00 8.163,42 1.930,21 7.121,92 1.940,10 8,28 -0,51
8  ASTRA-UNIQA 99,06 6.841,98 1.617,76 - - - -
9  ASIROM 69,90 6.559,06 1.550,86 - - - -
10  ASIBAN 70,12 3.224,90 762,51 4.677,91 1.274,32 -34,88 -40,16
11  GENERALI 83,53 2.491,11 589,01 1.753,00 477,54 34,24 23,34
12  CARPATICA Asig. 100,00 1.414,11 334,36 - - - -
13  OTP Garancia 97,20 770,84 182,26 - - - -
14  EUREKO 36,16 479,51 113,38 181,29 49,38 149,86 129,58
15  DELTA Addendum 100,00 393,99 93,16 - - - -
16  CERTASIG 100,00 289,07 68,35 - - - -
17  R.A.I. Asigurări 100,00 179,00 42,32 - - - -
18  GARANTA 92,97 148,16 35,03 - - - -
19  ABC Asigurări 100,00 136,49 32,27 - - - -
20  FORTE Asigurări 100,00 87,45 20,68 - - - -
21  GRAWE România 0,63 16,52 3,91 - - - -
22  CLAL România 100,00 4,95 1,17 - - - -
TOTAL COMPANII 89,62 135.013,01 31.923,25 110.238,70 30.030,43 na na

*Tabelul include doar companiile care au furnizat date

PRIME BRUTE SUBSCRISE DIN ASIGURĂRI DE VIAŢĂ ÎN JUDEŢUL CLUJ S1/2009

Compania % în portofoliul 
companiei

Prime Brute Subscrise
Evoluţie reală 

în RON
Evoluţie 

nominală în EURS1/2009 S1/2008
mii RON mii EUR mii RON mii EUR

1  ALLIANZ-ŢIRIAC 16,59 4.142,00 979,36 4.946,00 1.347,35 -20,89 -27,31

2  BT Asigurări 8,95 3.078,19 727,82 2.133,59 581,22 36,29 25,22

3  ASIROM 30,10 2.824,64 667,87 - - - -

4  GRAWE România 99,37 2.608,67 616,81 - - - -

5  ASIBAN 29,88 1.374,47 324,99 2.691,03 733,07 -51,75 -55,67

6  EUREKO 63,84 846,67 200,19 215,83 58,80 270,56 240,48

7  GENERALI 16,47 491,28 116,16 519,77 141,59 -10,71 -17,96

8  KD Life 100,00 152,97 36,17 - - - -

9  ASTRA-UNIQA 0,94 64,89 15,34 - - - -

10  OTP Garancia 2,80 22,17 5,24 - - - -

11  DELTA Asigurări 100,00 22,00 5,20 - - - -

12  GARANTA 7,03 11,21 2,65 - - - -

TOTAL COMPANII 10,38 15.639,14 3.697,81 10.506,22 2.862,03 na na

să aleagă pentru reparaţii un service din Ungaria, a relatat Ionuţ 
Cătălin ORLEA, Manager, ROGRUP Broker de Asigurare.

Constatul amiabil, implementat cu succes 
Constatarea amiabilă, introdusă la nivel naţional în România 

la data de 1 iulie a.c., cu toate că încă lasă loc la multe interpretări 
(Flaviu FOIA, Director, Sucursala EUROINS), îşi găseşte cu succes 
aplicabilitatea în judeţul Cluj, liderii companiilor de asigurări 
declarându-se parţial mulţumiţi de această procedură.

Totuşi, procedura de  constatare amiabilă ar avea o mai bună 
aplicabilitate dacă ar fi însoţită de sistemul de date bonus-malus, 
a cărui introducere va avea loc la începutul anului viitor, consideră 
Sorin JEFLEA, Director Regional Transilvania Nord, OMNIASIG. 

Constatul amiabil are nevoie de normalizarea bazei de date bonus-
malus, având în vedere creşterea numărului de tentative de fraudă 
din partea clienţilor, a continuat Directorul OMNIASIG. Mai mult, 
cele două modificări ar reduce considerabil numărul de accidente 
uşoare, fiind factori educaţionali importanţi pentru şoferi, care 
impun o mai mare disciplină în trafic şi, respectiv, în relaţia cu 
societăţile de asigurare.

Baza de date bonus-malus va contribui la responsabilizarea par-
ticipanţilor la trafic, mai ales acum, în actualul context economic, 
când anumite clase de asigurări au fost însoţite de daune însemnate, 
în special pe   RCA şi pe CASCO. Pentru a pondera acest trend, am in-
trodus franşiza obligatorie de 20% pe segmentul CASCO, combinată 
cu actualizarea sumei asigurate, a declarat Remus URCAN.
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Sucursala Cluj
Adresa: Bd Eroilor nr. 16, et. 6
Cluj-Napoca
Tel./Fax: 0264.591 511
Director Sucursală: 
Dorin FĂRĂGĂU

Adresa: Bd. 1 Decembrie nr. 90
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.594.303
Fax: 0264.594.300
Director General: 
Constantin ADAM

Sucursala Cluj
Adresa: Str. Buftea bl. D5, ap. 12
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.593.707
Fax: 0364.104.761
Branch Manager: 
Dan CICEU
Broker: 
Dan COBEANU

Adresa: Str. Republicii nr. 109 
et. 4 (Sigma Center)
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.507.700
Fax: 0264.507.717
Director General: 
Bernhard NEUMAIER

Din perspectiva clienţilor, procedura este mai greoaie, însă 
Ionel DOBROTĂ, Director, Sucursala ARDAF, crede că această si-
tuaţie se va normaliza în timp, inspectorii de daune ai companiei 
precizând că deja au constatat creşterea gradului de informare a 
clienţilor în această materie.

Este un volum mai mare de muncă din partea inspectorilor de da-
une, însă cred că este prea devreme pentru a da un verdict final în ceea 
ce priveşte durata finalizării procedurii de constat amiabil. Aceasta 
este binevenită, însă cred că baza de date bonus-malus ar veni ca o 
completare ideală, creându-se o sinergie care ar avea ca efect reduce-
rea numărului de accidente, a adăugat liderul Sucursalei ARDAF. 

Constatul amiabil a provocat o supraaglomerare a activităţii 
inspectorilor de daună, a afirmat Flaviu FOIA.

„În vizor”, segmentul non-auto 
Mai multe companii de asigurare active pe piaţa de profil din 

judeţul Cluj s-au înscris în trendul reducerii ponderii asigurărilor 
auto din portofoliu şi al dezvoltării celorlalte segmente, iniţiativă 
provocată de creşterea alarmantă a daunalităţii pe acest sector 
de activitate.

În urma vizitelor efectuate în judeţ de echipele Programului 
„Unde Mă Asigur?”, s-au evidenţiat mai multe companii care do-
resc să urmeze acest trend, printre care CERTASIG, BCR Asigurări 
şi BT Asigurări.

În acest context economic, cuvântul de ordine este „prudenţiali-
tate”, astfel că am decis la nivel de agenţie să echilibrăm portofoliul 
prin subscrieri pe non-auto, pentru a ajunge la un procent de 35%. În 
acest moment, în portofoliul nostru ponderea poliţelor de asigurare 
non-auto ajunge până la 26%, a declarat Viorel GHIRAN, Director, 
Sucursala CERTASIG.

Încercăm, în acelaşi timp, să facem o selecţie atentă a clien-
ţilor pe segmentul asigurărilor auto, prin majorări de prime, şi să 
realizăm o evaluare cât mai bună a riscului, indiferent de clasa de 
asigurare, a adăugat liderul sucursalei CERTASIG.

Aceeaşi strategie de dezvoltare intenţionează să o aplice şi 
liderul BCR Asigurări, Remus URCAN: Ne îndreptăm spre piaţa 
asigurărilor non-auto, încercăm să evităm încheierea poliţelor auto 
prin majorări de prime şi selecţie de clienţi, iar în curând agenţii de 
vânzare vor primi bonificaţii în funcţie de volumul de poliţe de asigu-
rare non-auto încheiate.

Începem procesul de rebranding, iar obiectivul este creşterea 
ponderii asigurărilor non-auto la cel puţin 60% din portofoliu, 
perioada aferentă acestei schimbări fiind de 24 de luni, a evidenţiat 
Gabriela IVĂNESCU.

DAUNA ANULUI
Compania Valoare daună (lei) Tip poliţă

ARDAF 124.662 CASCO
BCR Asigurări 364.430 calamitate naturală 
EUROINS 18.983 na
OMNIASIG 500.000 RCA
UNIQA 700.000 RCA
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PRIME INTERMEDIATE - S1/2009

Compania mii lei mii EUR

ASICONS 2.290 541

CMC Broker 1.551 367

ORIZONT Broker 5.683 1.344

OVB ALLFINANZ 3.445 815

ROGRUP 1.105 261

Riscuri şi provocări pentru brokeri
Dacă până în 2008 oportunităţile pieţei asigurărilor în judeţul 

Cluj erau strâns legate de avântul imobiliar de care zona a avut 
parte, acum companiile locale de brokeraj se orientează către 
persoanele fizice şi către servisarea clienţilor existenţi. Criza, cu 
toate componentele ei, a avut şi încă mai are impact asupra compa-
niilor cu structură fragilă, nepregătite pentru realităţile economiei de 
piaţă. Am convingerea că doar cei care au un scop bine definit şi care 
dispun de metode şi mijloace de a urma calea corectă vor trece cu 
bine peste această perioadă, consideră Constantin ADAM.

Judeţul Cluj se bucură atât de o prezenţă activă a companiilor 
de asigurare, cât şi a societăţilor de brokeraj în asigurări, cola-
borarea dintre acestea aflându-se în plin proces de stabilizare. 
Totuşi, ca şi în alte zone ale ţării, există încă elemente care îngre-
unează atât comunicarea, cât şi crearea unui mediu de încredere 
reciprocă. Una dintre cauzele identificate de liderii locali a fost 
cea a nivelului profesionalizării personalului, problemă valabilă 
pentru ambele părţi. 

În ceea ce priveşte canalele de vânzare sau de relaţii cu clienţii, 
accesul colaboratorilor pe piaţa asigurărilor este prea uşor, fără o 
atestare concretă, ceea ce face ca de multe ori asiguratul să ştie mai 
mult decât vânzătorul de asigurări (fie că este agent, broker sau 
inspector de asigurare), a subliniat Marius MAIER, Director General, 
CMC Grup.

În acelaşi timp, Wanda NAHLIK, CEO, OVB ALLFINANZ Ro-
mânia, apreciază că, în această perioadă de criză, clienţii sunt mai 
precauţi, aceştia încheind mult mai greu o poliţă de asigurare, nu 
atât lipsa posibilităţilor financiare, cât lipsa încrederii în instituţiile 
de profil fiind mult diminuată. În acest sens, există şi societăţi care 
intensifica comunicarea, atât la nivel intern, cât şi cu clienţii sau 
potenţialii clienţi, mizând pe educarea acestora, prin promovarea 
nu doar a produselor noastre, cât şi a domeniului pe care îl repre-
zentăm în general, a afirmat Silvia SÎRB, Director General, AEGON 
Asigurări de Viaţă. 

De asemenea, o problemă importantă pentru intermediarii 
orientaţi către retail a fost determinată de limitarea comisionului 
la RCA, fără să se facă diferenţierea între brokeri şi agenţi persoane 
fizice. Asigurătorii pot acorda acelaşi comision atât brokerului, cât 
şi agentului. Astfel, din cauza costurilor operaţionale pe care noi le 
avem, s-a ajuns la un grad mai redus de retenţie în rândul colaborato-
rilor, a menţionat Florian GAL, Director General, ORIZONT Broker.

Noi oportunităţi de recrutare
Fie că este vorba de companii de brokeraj sau de societăţi de 

asigurare, resursele umane au reprezentat întotdeauna o reală pro-

Adresa: Str. Franz Liszt nr. 30
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.588.550
Fax: 0264.588.552
CEO: 
Wanda NAHLIK

Adresa: Str. Dorobanţilor nr. 55A
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.460.179
Fax: 0264.447.446
Director General: 
Florin GAL

ORIZONT Broker

Sucursala Cluj
Adresa: Str. Episcop Ioan Bob 
nr. 4, ap. 3
Cluj-Napoca
Tel./Fax: 0264.593.666
Director Sucursală: 
Mircea BACIU

Adresa: Bd. 21 Decembrie 1989 
nr. 62, et. 2, ap. 9
Cluj-Napoca
Tel.: 0264.430.962
Fax: 0264.450.803
Director General: 
Marius MAIER
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blemă pentru jucătorii din piaţa de profil. Din acest punct de vede-
re, criza financiară reprezintă o oportunitate în sensul de a recruta 
necesarul de personal în vederea dezvoltării activităţii: Mulţi oameni 
îşi pierd locurile de muncă, astfel încât în această perioadă ei caută noi 
posibilităţi de a-şi suplini venitul sau de a începe o nouă carieră, a de-
clarat Bernhard NEUMAIER, Director General, KUNDEN Broker. Astfel, 
deşi suntem în perioadă de criză, au crescut atât numărul colaboratori-
lor, cât şi volumul de new-business, a continuat acesta.

Angajăm într-un ritm ridicat, iar pachetul salarial pe care îl 
oferim, cu venit fix şi comision, se adresează atât tinerilor, cât şi 
persoanelor cu experienţă care au nevoie de stabilitate financiară, 
a subliniat Andrei MĂDĂRAŞ, Directorul Zonei Transilvania Nord, 
OMNIASIG Asigurări de Viaţă.

Cu toate acestea, nu toţi au avut succesul scontat. În prezent, 
potenţialii angajaţi s-au dovedit reticenţi în momentul intrării în 
sistemul asigurărilor. Totuşi, în timpul campaniei de pensii de Pilon 
II, am avut peste 2.000 de colaboratori. În prezent, la nivel local, am 
selectat un nucleu de peste 100 de angajaţi, coordonaţi de către 10 
unit-manageri, a evidenţiat George NOVAC, Agency Manager, ING 
Asigurări de Viaţă. 

Totodată, judeţul Cluj se diferenţiază de restul regiunilor ţării 
prin numărul mare de societăţi de asigurare prezente, cât şi prin 
gradul ridicat de educaţie a populaţiei. Cu toate acestea, în Cluj, 
asigurările de viaţă se vând cel mai bine prin relaţionare, consilierul 
deţinând cel mai important rol. De aceea, unul dintre principa-
lele obiective vizate de Agenţia noastră implică în mod constant 
creşterea şi îmbunătăţirea echipei de vânzări, a precizat Cristina 
MĂNTOIU, Director, Agenţia BCR Asigurări de Viaţă. De aceeaşi 
părere este şi Dan OPREA, acesta afirmând: Clujenii sunt precauţi 
în momentul în care cheltuiesc banii, asigurările vânzându-se foarte 
mult pe încredere şi nu pe beneficii concrete.

În acelaşi timp, criza financiară a schimbat modul de abordare 
a pieţei pentru societăţile de asigurare, practic pentru acelaşi 
volum de prime subscrise efortul de muncă depusă triplându-se. 
Mulţi potenţiali clienţi, cu toate că dispun de fondurile necesare, stau 
în expectativă, nedorind să investească în asigurări, a precizat Dorin  
FĂRĂGĂU, Director, Sucursala Cluj AON România. De aceea este 
foarte important ca tinerii recruţi să aibă experienţă în vânzări, a 
opinat Elisabeta NEMETI, Agency Manager, EUREKO.

Cu toate că volumul de muncă este superior, segmentul de retail 
este cel care conferă stabilitate. În acest context, periodic, pentru 
creşterea portofoliului de clienţi, suntem în căutare de noi posibili 
agenţi de vânzări, piaţa muncii fiind una volatilă, dar în acelaşi timp 
ne-am înscris în trendul general de penetrare a pieţei pe segmentul 
de vânzare de poliţe on-line, a precizat Dan CICEU, Branch Mana-
ger, Sucursala ASIGEST.

Programele de recrutare au fost derulate în mod continuu de 
asigurători şi brokeri în ultimii ani. Totuşi, liderii locali au semnalat 
faptul că nu există instituţii de învăţământ superior care să pregă-
tească specialişti în domeniul asigurărilor; aşadar:  Suntem nevoiţi 
să facem recrutare şi selecţie tot timpul, dar de multe ori întâlnim 
persoane cu abilităţi de vânzare evidente, care sunt descurajate de 
venitul exclusiv din comisioane, a precizat Adrian CRIŞAN, Director, 
Agenţia GENERALI.

Ce ne rezervă viitorul?
Criza financiară a avut, în ultimul an, un impact puternic 

asupra agenţilor economici cu structuri organizatorice fragile, 
entităţi nepregătite să se confrunte cu noile coordonate ale reali-
tăţilor economice. Efectele negative resimţite la nivel macroeco-
nomic au avut repercusiuni şi asupra pieţei asigurărilor, creşterea 
şomajului şi scăderea veniturilor populaţiei scăzând apetitul 
general faţă de produsele de asigurare.

Astfel, dacă până în 2008 oportunităţile pieţei asigurărilor 
în judeţul Cluj erau în strânsă legătură cu dezvoltarea imobiliară 
excesivă (construcţii-montaj, echipamente, autovehicule), perioada 
următoare consider că va fi definită de interesul crescut al pieţei pen-
tru produse dedicate clienţilor persoane fizice şi IMM-uri, consideră 
Constantin ADAM. 

Aceeaşi părere o împărtăşeşte şi Florin GAL, acesta afirmând 
că, pentru următoarea perioadă, oportunităţile pieţei locale a 
asigurărilor sunt reprezentate de segmentul de retail, cu asigurări 
de locuinţe şi bunuri, asigurări de sănătate şi poliţe de viaţă. De 
asemenea, nu trebuie neglijate nici eventualele oportunităţi legate 
de marile investiţii finanţate cu fonduri structurale.

Şi totuşi, în pofida aspectelor nefavorabile evoluţiei acestui 
domeniu, primele şase luni de recesiune economică au marcat 
pentru piaţa asigurărilor din Cluj o creştere a afacerilor de peste 
8 puncte procentuale, această cifră evidenţiind adaptabilitatea şi 
maturitatea asigurătorilor şi brokerilor locali. Însă, pentru menţi-
nerea acestui trend crescător în a doua jumătate a anului, trebuie 
„atacat” cu mai multă aplicaţie mediul rural, trebuie dezvoltate 
şi menţinute echipele de vânzări şi, nu în ultimul rând, trebuie 
scăzută daunalitatea, în sensul dezvoltării şi axării business-ului 
pe clasele de asigurări non-auto.

Vlad BOLDIJAR
Vlad PANCIU

INTERMEDIERI PRIN BROKERI

Nr. Compania
Valoare

procentuală numerică
% mil.lei

1 ALLIANZ-ŢIRIAC 25 6.241

2 ARDAF 14 1.112

3 ASIBAN 10 460

4 BCR Asigurări 33 4.778

5 CERTASIG 28 81

6 EUROINS 28 2.354

7 OMNIASIG 25 2.936

8 UNIQA 21 3.587

TOTAL 14 21.548

Adresa: Calea Dorobanţilor 
nr. 49, ap. 6A
Cluj-Napoca
Tel./Fax: 0264.430.669
Manager: 
Ionuţ Cătălin ORLEA

*Vizitele au fost realizate în perioada 24-28 august. 
Începând cu luna septembrie, companiile ASIBAN și BT Asigurări 

formează GROUPAMA Asigurări .
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Plecând de la premisa că Regiunea de Nord-Vest se caracte-
rizează  prin cea mai mare densitate a asigurărilor din România, 
după Bucureşti, asigurătorii şi reprezentanţii pieţei de brokeraj 
din judeţul Cluj s-au reunit în cadrul conferinţei ZIUA ASIGURĂRI-
LOR, pentru a dezbate condiţiile actuale ale mediului economic 
din regiune şi pentru a identifica potenţialele ameninţări genera-
te de criza economică pe care ţara noastră o străbate.

Criza reală pentru asigurători va putea fi cu adevărat evidentă 
în anii care urmează. În prezent, unii dintre noi încă mai trăim din 
subscrierile multianuale care au fost făcute prin diferite căi: fie lea-
sing, fie prin credite bancare. Prima condiţie de a depăşi stadiul de 
concurenţă pentru cota de piaţă, este să ridicăm calitatea subscrierii, 
să nu mai facem o politică socială din asigurări şi să le înţelegem ca 
pe un business, a evidenţiat Decebal Manole BOGDAN, Directorul 
ASIROM.

Se resimte o scădere a subscrierilor, chiar dacă este mai dificil 
de cuantificat pe partea de retail, însă este foarte vizibilă în ceea ce 
priveşte transportatorii, care se află în imposibilitatea de plată a pri-
melor. O parte dintre ei au solicitat amânări de plată pentru a putea 
fi acoperiţi şi în continuare, a subliniat Petru COZMA, Directorul 
ALLIANZ-ŢIRIAC. Cu toate acestea, cei prezenţi în sală au sem-
nalat faptul că, în anii precedenţi, clienţii ţintă ai asigurătorilor 
erau persoanele juridice, pentru că aveau interese directe în a se 
asigura şi dispuneau, de asemenea, de sumele necesare pentru a 
putea acoperi primele de asigurare. 

În prezent însă, instabilitatea economică şi lipsa de lichidităţi 
a persoanelor juridice au determinat o reorientare a strategiilor 

companiilor de asigurări către retail, care conferă stabilitate unui 
portofoliu prin numărul mare de poliţe. 

Printre toate ameninţările crizei au apărut şi câteva oportunităţi, 
pentru că am avut o putere mult mai mare de negociere cu service-uri-
le şi am putut mobiliza mult mai bine personalul de care dispunem, a 
continuat Adriana GHEMEŞ, Directorul Zonal al BCR Asigurări. 

Încă de anul trecut am început să facem o selecţie a portofoliu-
lui, având în vedere că problema daunelor s-a manifestat sub mai 
multe aspecte. În primul rând, fiecare dintre noi am încercat să redu-
cem cheltuielile administrative. În acelaşi timp, anul trecut, în cen-
trele de reparaţii auto, piesele erau procurate la un curs mediu de 3,8 
lei per euro, iar acum acestea sunt achiziţionate la 4,2 lei per euro. 
De asemenea, pe şosele au apărut tot mai multe maşini de valoare 
mare care, în caz de daună, ridică foarte mult cuantumul despăgubi-
rii, a adăugat Sorin JEFLEA, Directorul Regional OMNIASIG.

Domeniul asigurărilor de viaţă nu a făcut excepţie de la 
schimbările survenite în comportamentul consumatorilor, ca ur-
mare a crizei economice. La intrarea noastră pe piaţă, în condiţii de 
criză, am fost nevoiţi să căutăm soluţii inovatoare. Astfel de momen-
te ne scad confortul oferit de o economie în plină dezvoltare, pentru 
că strategia iniţială de vânzări a respectat procedurile cunoscute şi 
deja testate în acest segment, a subliniat Alin BĂIESCU, Director 
General Adjunct, AEGON.

În ceea ce priveşte asigurările auto care, ca şi în restul terito-
riului, ocupă o pondere importantă din portofoliile asigurătorilor, 
s-a semnalat faptul că există o creştere vizibilă a tentativelor de 
fraudă, primul dintre motive fiind imposibilitatea utilizatorilor de 
a plăti în continuare ratele către leasing, iar al doilea, tentaţia de a 
avaria în totalitate maşina, pentru a încasa întreaga sumă asigura-
tă care, de cele mai multe ori, este mai mare decât preţul de piaţă 
al autovehiculului respectiv. 

Toţi asigurătorii privesc cu scepticism un accident care a avut 
drept finalitate o daună totală şi iau în considerare riscul ca acesta 
să fie rodul unei fraude. Fără îndoială, mulţi dintre cei prezenţi aici 
s-au confruntat cu accidente pe acelaşi drum, tot pe timp de noapte, 
fără niciun martor şi, mai mult, şoferul nu era proprietarul maşinii. 
Totuşi, frauda a existat dintotdeauna, dar criza amplifică acest mod 
de comportament al oamenilor, a sesizat Remus URCAN, Director, 
BCR Asigurări Cluj. 

Un alt punct important al discuţiilor a fost obligativitatea 

Dacă până în 2008, oportunităţile pieţei asigurărilor în judeţul Cluj erau strâns legate de avântul 
imobiliar din zonă, în prezent, companiile locale de asigurări şi cele de brokeraj se orientează 
către persoanele fizice şi către servisarea clienţilor existenţi.

Selecţie, calitate şi profit
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Gabriela IVĂNESCU - BT Asigurări, Petru COZMA - ALLIANZ-ȚIRIAC, 
Valentin COROIU - UNIQA, Remus URCAN - BCR Asigurări,  
Sorin JEFLEA – OMNIASIG

Asigurări Generale 
2008 

1. BT Asigurări
2. ALLIANZ-ȚIRIAC
3. UNITA
4. BCR Asigurări
5. OMNIASIG

Asigurări de Viață 
2008

1. BCR Asigurări 
de Viață
2. ALLIANZ-ȚIRIAC
3. ASIBAN

Brokeri de Asigurări 
2008

1. EUROBROKERS
2. KUNDEN Broker
3. AON România

CLUJ-NAPOCA | ziua asigur[ rilor

emiterii poliţelor RCA în format electronic, începând cu 1 ianuarie 
2010, unde brokerii de asigurare vor întâmpina cele mai mari 
dificultăţi, din cauza costurilor necesare dotării agenţilor proprii 
cu aparatura necesară. În acelaşi timp, specialiştii consideră că 
aceasta este singura modalitate de a pune în practică în mod efi-
cient sistemul de bonus-malus, de către companiile de asigurări.

Există multe companii care încă nu au un soft de emitere elec-
tronică, dar, chiar şi în momentul în care le vor dezvolta, ideal ar fi să 
existe o versiune uniformizată pentru toate companiile sau măcar 
posibilitatea integrării acestora în soft-urile dezvoltate de noi, a 
evidenţiat Viorel VASILE, Managing Partner, SAFETY Broker.

În primul rând, norma care prevede această obligativitate este 
în vigoare de mai mult de un an, însă încă există păreri diferite în 
piaţă asupra definiţiei procesului de emitere electronică, cu toate că 
există beneficiul evident al contabilizării mult mai bune şi al evitării 
„pierderii” poliţelor clasice, a subliniat Gheorghe GRAD, Director 
General, SRBA. 

Am început să ne pregătim pentru această procedură însă, fiind 
un broker de retail, suntem conştienţi că ne va fi dificil să ne dotăm 
toţi agenţii cu laptop-uri, imprimante şi conexiuni mobile la Internet. 
În acelaşi timp, consider că, odată cu aceasta, se vor clarifica şi anu-
mite aspecte contractuale dintre brokeri şi companiile de asigurări, 
cum ar fi faptul ca brokerul este obligat să plătească despăgubirea 
în cazul în care nu a depus prima încasată în termenul stabilit prin 
contract, chiar daca a notificat compania despre încheierea poliţei, a 
menţionat Cerasela NERGHEŞ, Director General, ASTOP Broker.

Odată cu orientarea către retail, pentru brokeri apare şi 
oportunitatea de extindere către segmentul de asigurări de viaţă. 
Totuşi, aceasta presupune existenţa unei reţele proprii foarte ex-
tinse. Dacă cei din societăţile de asigurare pot supravieţui din porto-
foliul existent, un broker de asigurări de viaţă are neapărată nevoie 
de business nou. De asemenea, suntem presaţi şi de oamenii noştri, 
din cauza faptului că, fără business nou, aceştia pleacă. Mai mult, în 
acest an, productivitatea per angajat este foarte greu să crească, a 
declarat Bernhard NEUMAIER, Director General, KUNDEN Broker. 

Nu în ultimul rând, cei prezenţi au dezbătut aspectele legate 
de constatul amiabil, considerat de mulţi reprezentanţi din piaţă 
ca fiind o procedură inoportună în acest moment în România. To-
tuşi, impactul acestuia în rândul şoferilor a fost evident, reducân-
du-se vizibil numărul de accidente uşoare soluţionate de Poliţia 
Rutieră din judeţ, astfel încât asigurătorii au resimţit o încărcare a 
personalului propriu. Am constatat o scădere cu 50% a tamponă-
rilor înregistrate la birourile noastre, dar astfel am câştigat timp şi 
personal pe care îl putem folosi pentru o mai bună supraveghere a 
traficului, a subliniat Sergiu IURIAN, Serviciul Poliţiei Rutiere Cluj. 
Odată cu constatul amiabil s-a dublat volumul de muncă al servi-
ciului de daune, în special din cauza faptului că şoferii completează 
constatul în faţa inspectorilor nostri, a punctat Ionel DOBROTĂ, 
Directorul ARDAF.

În finalul conferinţei, liderii locali au estimat că, până la 
sfârşitul anului, volumul total al primelor brute subscrise în judeţ 
va atinge 310 milioane lei, în creştere cu peste 10% faţă de anul 
precedent.

Mihai CRĂCEA

Alin BĂIESCU, AEGON 
Asigurări de Viață

Sorin JEFLEA
OMNIASIG

Viorel VASILE
SAFETY Broker

Decebal Manole 
BOGDAN, ASIROM

Cerasela NERGHES 
ASTOP Broker

Gheorghe GRAD
SRBA

Câștigătorii tragerii la sorți au primit câte o cravată DINASTY, 
alături de un abonament la INSURANCE Profile
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Planuri anticriză

Presiunea exercitată de efectele crizei financiare se face resimţită tot mai acut şi la nivelul 
 judeţului Bistriţa-Năsăud: creşterea şomajului şi a situaţiilor de insolvabilitate în rândul agenţilor 
economici, diminuarea lichidităţilor, reducerea creditării şi, implicit, a consumului. 
Această stare de fapt produce, inevitabil, mutaţii importante şi în sfera asigurărilor…  
Cum încearcă să treacă peste această perioadă tulbure asigurătorii bistriţeni, vom afla în cele ce 
urmează. 

> Reşedinţa de judeţ: Bistriţa
> Suprafaţa: 5.355 km2 
> Populaţia: 319.090 locuitori (recensământ 2001)
> Număr salariaţi: 60.983 (iunie 2009)
> Rata şomajului: 6,1% (iunie 2009)
> Câştig salarial mediu brut: 1.485 lei/persoană (iunie 2009)

Piaţa locală a asigurărilor - 2008 (estimare PRIMM):
> Prime brute subscrise: 69,58 milioane lei
> Daune plătite: 36,29 milioane lei
> Numărul mediu de salariaţi permanenţi în asigurări (2007): 192
> Cheltuieli cu remuneraţiile personalului (2007): 3,79 milioane lei
> Densitatea asigurărilor: 218,06 lei/locuitor
> Raportul salariaţilor în asigurări la total locuitori: 1/1.662

Aşezat în partea Central-Nordică a României, pe cursul supe-
rior al Someşului Mare, judeţul Bistriţa-Năsăud înglobează zona 
de contact a Podişurilor Someşan şi Transilvaniei cu regiunea 
muntoasă a masivelor Rodnei, Ţibleşului şi Călimani. Judeţul 
dispune de un relief variat distribuit în formă de amfiteatru spre 
Câmpia Transilvaniei, fiind alcătuit în principal din trei zone, cele 
mai extinse fiind zona deluroasă (49%) şi cea montană (48%), 
zona de luncă - care se extinde de-a lungul cursurilor principale 
de apă, reprezentând circa 3% din aria totală a regiunii. Structura 
teritorial-administrativă a judetului cuprinde un municipiu (Bis-
triţa), trei oraşe (Năsăud, Beclean şi Sângeorz Băi), 53 de comune, 
respectiv 248 de sate.

Economia judetului Bistriţa-Năsăud este preponderent 
industrial-agrară, specializată în industria de maşini, echipamente 
şi aparate electrice, industria metalurgică, industria alimentară şi 
textilă. Agricultura este o ramură de bază în economia judeţului, 
aceasta implicând mai mult de jumătate din populaţia ocupată, 
faţă de activitatea industrială, cu aproximativ un sfert din popula-
ţia angajată.

Sucursala Bistriţa-Năsăud
Adresa: Str. Alexandru Odobescu 
nr. 17
Bistriţa
Tel.: 0263.236.515
Fax: 0263.216.106
Director Sucursală: 
Dinu MOCANU

BISTRIȚA
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PRINCIPALII INDICATORI AI COMPANIILOR DE ASIGURĂRI DIN JUDEŢUL BISTRIȚA-NĂSĂUD

Compania

Prime Brute Subscrise
Evoluţie reală 

în RON
Evoluţie nominală 

în EUR
Cota de piaţă 

pentru S1/2009
S1/2009 S1/2008

mii RON mii EUR mii RON mii EUR

1  ALLIANZ-ŢIRIAC 4.825,00 1.140,85 4.345,00 1.183,63 4,90 -3,61 14,66

2  ASIROM 4.203,09 993,80 4.887,87 1.331,52 -18,77 -25,36 12,77

3  BCR Asigurări 3.644,00 861,61 2.747,00 748,32 25,31 15,14 11,07

4  ARDAF 3.279,01 775,31 4.178,71 1.138,34 -25,87 -31,89 9,96

5  OMNIASIG 2.726,19 644,60 3.635,35 990,32 -29,16 -34,91 8,28

6  ASTRA-UNIQA 2.711,00 641,00 3.234,00 880,98 -20,81 -27,24 8,24

7  GENERALI 1.980,00 468,16 711,00 193,69 163,07 141,71 6,02

8  ASIBAN 1.786,00 422,29 2.074,00 564,98 -18,65 -25,26 5,43

9  BT Asigurări 1.488,41 351,93 1.794,89 488,95 -21,67 -28,02 4,52

10  UNIQA 1.299,94 307,37 1.500,09 408,64 -18,14 -24,78 3,95

11  GRAWE România 1.278,80 302,37 - - - - 3,89

12  EUREKO 1.075,23 254,23 321,56 87,60 215,86 190,23 3,27

13  EUROINS 999,10 236,23 1.218,13 331,84 -22,52 -28,81 3,04

14  ABC Asigurări 952,39 225,19 - - - - 2,89

15  CARPATICA Asig. 264,10 62,45 - - - - 0,80

16  OTP Garancia 224,64 53,12 - - - - 0,68

17  DELTA Addendum 113,54 26,85 - - - - 0,34

18  R.A.I. Asigurări 59,00 13,95 - - - - 0,18

19  KD Life 2,80 0,66 - - - - 0,01

TOTAL COMPANII 32.912,24 7.781,96 30.647,61 8.348,80 1,44 -6,79 100,00

Sucursala Bistriţa-Năsăud
Adresa: Str. Crinilor nr. 1, sc. C
Bistriţa
Tel.: 0263.235.379
Fax: 0263.211.118
Director Sucursală: 
Nicolae POPESCU

Sucursala Bistriţa
Adresa: Bd. Decebal nr.31, sc. A, 
ap. 2-4
Bistriţa
Tel./Fax: 0263.215.681
Director Sucursală: 
Claudiu CORDOVAN

Criza la nivel local
Efectele crizei financiare se fac resimţite şi în judeţul Bistriţa-

Năsăud, prin diminuarea profiturilor agenţilor economici, creşte-
rea şomajului şi a insolvenţei societăţilor comerciale. Astfel, com-
paniile din judeţ, indiferent de structura şi natura acţionariatului, 
anunţă progresiv măsuri drastice în încercarea de a stopa efectele 
crizei financiare: revizuirea profiturilor, amânarea de noi investiţii, 
reduceri de personal, ori, şi mai grav, suspendarea activităţii. 

Un prim exemplu ar putea fi producătorul de utilaje de mediu 
COMELF, care a înregistrat în primul semestru un profit net de 
peste 19 ori mai mic comparativ cu câştigul obţinut în perioada 
similară a anului trecut. În acelaşi timp, dacă la sfârşitul lunii iunie 

a anului 2008, COMELF Bistriţa avea circa 1.100 angajaţi, după 
primele şase luni ale anului în curs numărul salariaţilor este de 
aproximativ 880. 

La jumătatea lunii august 2009, Tribunalul Bistriţa-Năsăud a 
admis cererea ARIO Bistriţa de deschidere a procedurii generale 
a insolvenţei. Veniturile ARIO Bistriţa au scăzut în primele trei luni 
din 2009 cu 17%, la finele lunii martie firma înregistrând pierderi 
de aproape 500.000 lei. 

Deopotrivă, un alt agent economic bistriţean afectat de 
criză, producătorul de cabluri IPROEB, a încheiat primul semestru 
cu afaceri în scădere cu aproape 50% faţă de acelaşi interval al 
anului trecut. 
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Prime Brute Subscrise
Evoluţie  reală 

în RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

Cota de piaţă 
pentru  2008

Daune plătite în perioada (mii RON):
2008 2007

mii RON mii EUR mii RON mii EUR S1/2009 S1/2008 2008 2007

8.404,00 2.282,00 6.408,00 1.920,12 22,23 18,85 14,34 2.815,00 2.250,00 4.710,00 3.322,00

8.768,91 2.381,09 7.636,50 2.288,23 7,02 4,06 14,96 - - - -

6.259,00 1.699,55 5.202,00 1.558,75 12,13 9,03 10,68 6.321,00 1.870,00 3.458,00 2.777,00

7.795,38 2.116,74 4.055,28 1.215,14 79,15 74,20 13,30 2.905,20 1.982,16 4.296,31 4.193,80

6.558,19 1.780,79 5.017,09 1.503,34 21,82 18,46 11,19 3.450,25 2.147,87 5.071,88 2.849,91

4.364,00 1.184,99 4.776,00 1.431,10 -14,84 -17,20 7,44 1.457,00 1.488,00 2.594,00 2.808,00

1.357,00 368,48 1.078,00 323,02 17,32 14,07 2,31 308,00 196,00 287,00 175,00

4.075,00 1.106,52 4.555,00 1.364,88 -16,62 -18,93 6,95 2.527,00 1.051,00 2.719,00 1.772,00

3.487,95 947,11 2.997,91 898,30 8,43 5,43 5,95 - - - -

2.617,41 710,73 3.178,24 952,34 -23,25 -25,37 4,46 1.032,24 709,27 1.732,14 1.232,93

- - - - - - - 14,74 - - -

669,29 181,74 2.238,52 670,76 -72,14 -72,91 1,14 - - - -

2.182,21 592,55 1.860,03 557,35 9,34 6,32 3,72 700,39 55,81 112,40 367,99

883,54 239,92 2,20 0,66 - - 1,51 198,52 - 67,32 -

375,65 102,00 526,41 157,74 -33,49 -35,33 0,64 74,84 - 274,36 146,61

518,92 140,91 340,31 101,97 42,11 38,18 0,89 - - - -

- - - - - - - 39,50 - - -

307,11 83,39 - - - - 0,52 54,00 - - -

- - - - - - - - - - -

58.623,56 15.918,51 49.871,50 14.943,67 9,55 6,52 100,00 21.897,69 11.750,11 25.322,42 19.645,24

Toate datele financiare au fost furnizate de companii publicaţiilor PRIMM asigurări & Pensii, respectiv INSuRaNce Profile

Sucursala Bistriţa
Adresa: Str. Andrei 
Mureşanu nr. 3, ap. 17
Bistriţa
Tel./Fax: 0263.213.684
Director Sucursală: 
Mircea MOCODEAN

Sucursala Bistriţa-Năsăud
Adresa: Str. General Grigore Bălan 
nr. 56
Bistriţa
Tel.: 0263.219.914
Fax: 0263.231.812
Director Sucursală: 
Sofia MOLDOVAN

În acelaşi timp, producătorul de conductori şi cabluri electrice 
ELECTROPLAST din Bistriţa, controlat de un grup italian, a realizat 
in primul semestru din acest an o cifră de afaceri mai mică - circa 
40% - faţă de aceeaşi perioadă a anului trecut. Această stare de 
fapt se datorează diminuării exportului, de la 8% anul trecut, la 
aproximativ 1% în prezent. 

Urmări ale crizei mondiale au fost resimţite şi în activitatea 
de reabilitare a DN 17, între Cluj-Napoca şi Bistriţa, lucrările fiind 
sistate la jumătatea lunii iunie de constructor, concernul german 
GEIGER- Max BOEGL, din cauza restanţelor la plată, care se apro-
pie de 2,5 milioane euro.

Într-o situaţie mai fericită se regăseşte societatea TERAPLAST 

Bistriţa, care şi-a majorat profitul cu 6% în primele trei luni din 
2009. De asemenea, TERAPLAST Bistriţa a finalizat, la sfârşitul lunii 
mai, o investiţie de 6 milioane euro, pentru  construcţia şi utilarea 
tehnologică a fabricii de poliolefine din Parcul Industrial de la 
Sărăţel.

Criza şi piaţa asigurărilor
Judeţ cu o populaţie cu puţin  peste 300.000 de locuitori, 

dar care şi-a depăşit din punct de vedere al statisticilor eco-
nomice potenţialul teoretic, Bistriţa-Năsăud înregistrează o 
medie a veniturilor pe locuitor superioară mediei naţionale şi 
dispune de o industrie destul de dezvoltată, alături de prezen-
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PRINCIPALII INDICATORI ÎN ASIGURĂRI PENTRU JUDEŢUL BISTRIȚA-NĂSĂUD− S1/2009

Clasa de asigurări Asigurări 
de viaţă:

Asigurări 
generale, 
din care:

CASCO RCA

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

Prime Brute 
Subscrise

S1/2009
mii RON 5.412,58 27.499,66 9.936,37 12.045,10 3.325,94 31,54 83,32 2.077,38 32.912,24

mii EUR 1.279,78 6.502,18 2.349,41 2.848,01 786,40 7,46 19,70 491,19 7.781,96

S1/2008
mii RON 3.706,05 26.941,56 9.983,61 11.039,10 3.390,86 92,29 573,67 1.862,02 30.647,61

mii EUR 1.009,58 7.339,22 2.719,66 3.007,19 923,71 25,14 156,28 507,24 8.348,80

Evoluţie reală în RON 37,96 -3,58 -5,98 3,07 -7,34 -67,71 -86,28 5,39 1,44

Evoluţie nominală în EUR 26,76 -11,41 -13,61 -5,29 -14,86 -70,33 -87,39 -3,16 -6,79

Pondere în total PBS pentru S1/2009 16,45 83,55 30,19 36,60 10,11 0,10 0,25 6,31 100,00

Prime Brute 
Subscrise

2008
mii RON 6.704,19 51.919,37 21.636,92 19.905,32 6.113,52 205,98 989,91 3.067,73 58.623,56

mii EUR 1.820,44 14.098,07 5.875,24 5.405,04 1.660,05 55,93 268,80 833,00 15.918,51

2007
mii RON 7.333,89 42.537,61 18.224,46 15.561,50 4.741,21 206,96 1.506,13 2.297,35 49.871,50

mii EUR 2.197,55 12.746,11 5.460,84 4.662,90 1.420,67 62,01 451,30 688,39 14.943,67

Evoluţie reală în RON -14,81 13,75 10,65 19,21 20,17 -7,24 -38,75 24,45 9,55

Evoluţie nominală în EUR -17,16 10,61 7,59 15,92 16,85 -9,81 -40,44 21,01 6,52

Pondere în total PBS pentru 2008 11,44 88,56 36,91 33,95 10,43 0,35 1,69 5,23 100,00

Daune 
plătite în 
perioada 
(mii RON)

S1/2009 275,74 21.621,95 5.738,14 6.589,92 5.337,89 3,00 573,24 564,76 21.897,69

S1/2008 83,00 11.667,11 4.653,27 3.863,84 43,80 36,00 781,39 38,81 11.750,11

2008 153,00 25.169,42 9.663,58 8.568,68 288,52 108,31 1.662,39 167,95 25.322,42

2007 79,00 19.566,24 8.064,36 6.734,18 201,26 57,00 1.089,57 97,86 19.645,24

* Totalurile prezentate în tabelul de mai sus reprezintă suma datelor furnizate de companiile care ne-au transmis datele

Sucursala Bistriţa-Năsăud
Adresa: Piaţa Morii nr. 56
Bistriţa
Tel.: 0263.231.102
Fax: 0263.239.662
Director Sucursală:  
Dorel HERINEAN

Agenţia Judeţeană Bistriţa
Adresa: Bd. Decebal bl. K42
Bistriţa
Tel./Fax: 0263.215.794
Director Agenţie: 
Codruţa CIOROIANU

ţa investiţiilor străine la nivelul întregului teritoriu. Scăderea 
creditării, diminuarea leasing-ului şi a vânzării de autoturisme 
noi au afectat economia din Bistriţa-Năsăud la nivelul întregii 
structuri economico-administrative, şi, implicit, şi piaţa locală a 
asigurărilor. 

Cu toate acestea, asigurătorii din judeţ obţin rezultate care îi 
plasează în ierarhia internă a companiilor de asigurări peste unele 
sucursale situate în zone cu potenţial economic superior.

Există obiective asigurabile mari in Bistriţa-Năsăud, avem şi 
mulţi transportatori printre clienţii noştri. Din păcate, aceştia au fost 
afectaţi de criză şi au renunţat la o parte dintre contractele aflate în 

derulare, pe fondul diminuării afacerilor din domeniu, afirmă Mircea 
MOCODEAN, Director, Sucursala ASTRA-UNIQA.

În mod evident, scăderea volumului de business din domeniul 
auto nu avea cum să nu ne afecteze. În acest context, ne orientăm la 
nivelul Sucursalei către asigurări de bunuri, precum şi către cele de 
răspunderi. Cele mai stringente probleme la nivelul judeţului le repre-
zintă rata şomajului în creştere, nivelul scăzut al veniturilor pe cap de 
locuitor şi restrângerea activităţii mai multor societăţi comerciale, a 
precizat Felician TEOC, Director, Sucursala UNIQA Asigurări.

La nivelul judeţului sunt prezenţi operatori economici impor-
tanţi şi mulţi investitori străini. Chiar dacă nu pare, Bistriţa-Năsăud 
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Sucursala Bistriţa
Adresa: Str. Andrei Mureşanu  
nr. 5B, sc.B, ap.16
Bistriţa
Tel./Fax: 0263.235.335
Director Sucursală: 
Ioan Grigore POP

Agenţia Bistriţa
Adresa: Bd. Decebal nr. 15, bl. L3, 
sc.A, ap.1
Bistriţa
Tel./Fax: 0263.235.472
Agency Manager: 
Ioan POP

Agenţia Bistriţa
Adresa: Str. Andrei Mureşanu 
bl. 7, sc. C, ap. 25
Bistriţa
Tel.: 0263.234.523
Fax: 0263.235.431
Director Agentţe: 
Dorin VRĂŞMAŞ

30,19%
CASCO

STRUCTURA PORTOFOLIULUI JUDEŢEAN DE ASIGURĂRI

16,45%
Asigurări de viaţă

36,60%
RCA

10,11%
Asigurări de incendiu 
și calamităţi naturale

0,10%
Alte asigurări de daune  
la proprietăţi

0,25%
Asigurări de credite şi garanţii

6,31%
Alte clase de asigurări

S1/2009

este un judeţ industrializat. Am încercat să fructificăm, în special pe 
segmentul asigurărilor de viaţă, reîntoarcerea bistriţenilor plecaţi la 
muncă în străinătate, declară Dorin VRĂŞMAŞ, Directorul Agenţiei 
GENERALI. 

Pe fondul crizei economice, unul dintre obiectivele primordi-
ale ale reprezentanţelor locale de profil a devenit păstrarea clien-
ţilor deja existenţi. Mai mult, o problemă pentru piaţa asigurărilor 
constă în aceea că, de fapt, clienţii nu renunţă la o companie 
migrând către alt asigurător, ci renunţă total la aceste servicii. Do-
rel HERINEAN, Director, Sucursala BCR Asigurări, întăreşte această 
idee, subliniind că circa 30% dintre clienţii existenţi nu şi-au mai re-
înnoit poliţele pe segmentul auto, persoanele fizice fiind majoritare 
în această categorie. Îngrijorător este faptul că aceştia au renunţat 
total la asigurare, motivând dificultăţile financiare generate de criză. 
De asemenea, diminuarea semnificativă a creditării s-a resimţit şi în 
afacerile noastre. 

Despre reducerea creditării ne-a vorbit Ramona ONIŢĂ, Şef 
Serviciu Economic în cadrul Sucursalei locale ASIBAN: Într-adevăr, 
pe segmentul asigurărilor de credite s-a remarcat o diminuare a 
volumului subscrierilor, practic în primele 6 luni ale anului în curs am 
consemnat o scădere cu până la 15 procente a volumului afacerilor.

În aceeaşi ordine de idei, criza economică pe care o traversăm 
a condus la scăderea încasărilor asigurărilor auto cu aproximativ 
15%, la restrângerea segmentului asigurărilor facultative, la încasa-
rea cu dificultate a primelor subscrise. Dintre problemele acute ale 
pieţei asigurărilor amintim scăderea vânzărilor de autoturisme noi şi 
second-hand prin intermediul dealerilor locali, dar şi creşterea şoma-
jului, care determină implicit diminuarea vânzărilor de poliţe, afirmă 
Codruţa CIOROIANU, Director, Agenţia Județeană, BT Asigurări.

Din punctul de vedere al asigurărilor de viaţă, probabil cel mai 
vizibil efect al crizei financiare este consemnarea unei creşteri a nu-
mărului de răscumpărări. Totuşi, la nivelul companiei, numărul total 
de contracte răscumpărate în perioada aprilie-iunie 2009 s-a redus 
cu 25% faţă de primele trei luni ale anului, iar numărul de rezilieri la 
produsele unit-linked a scăzut în aceeaşi perioadă cu 19%, a preci-
zat Daniela MAXUT, Agency Manager, ING Asigurări de Viaţă.

Piaţa asigurărilor în cifre
Piaţa asigurărilor a urmat trendul întâlnit la nivel naţional, 

astfel încât, după primele şase luni ale anului curent, veniturile 
din prime brute totalizate de asigurătorii locali au cunoscut o 
diminuare de 6,8%. Eşalonat, pe clase de asigurări, din valoarea 
de 7,8 milioane euro (circa 33 milioane lei), aferentă totalului sub-
scrierilor, echivalentul a 16,5% (1,3 milioane euro) a fost generat 
de segmentul asigurărilor de viaţă. Restul portofoliului consolidat 
al pieţei a fost completat în proporţie de 66,8% de asigurări auto 
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STRUCTURA PORTOFOLIULUI PE COMPANII – S1/2009

Compania Asigurări  
de viaţă:

Asigurări 
generale,  
din care:

CASCO RCA+CARTE 
VERDE

Asigurări de 
incendiu şi 
calamităţi 
naturale

Alte asigurări 
de DAUNE LA 
PROPRIETĂŢI 

(Asigurări 
AGRICOLE incluse)

Asigurări 
de credite şi 

garanţii

Alte clase  
de asigurări

1 ALLIANZ-ŢIRIAC 15,96 84,04 35,03 31,83 12,66 - - 4,52

2 ARDAF - 100,00 23,82 70,73 3,53 - 0,06 1,87

3 ASIBAN 17,19 82,81 37,79 21,61 19,26 0,50 2,41 1,23

4 ASTRA-UNIQA 1,33 98,67 50,28 24,12 23,02 - - 1,25

5 BCR Asigurări - 100,00 33,59 44,40 16,14 - - 5,87

6 BT Asigurări 0,67 99,33 36,51 52,86 8,12 - - 1,84

7 EUREKO 86,68 13,32 - - - - - 13,32

8 EUROINS - 100,00 7,09 90,04 0,89 0,41 0,39 1,18

9 GENERALI 19,80 80,20 13,99 55,35 3,23 0,66 - 6,97

10 OMNIASIG - 100,00 50,78 35,02 11,39 0,20 1,26 1,35

11 UNIQA - 100,00 48,83 38,61 9,07 - - 3,49

Tabelul conţine doar companiile care au furnizat informaţii complete în privinţa structurii portofoliului

Agenţia Bistriţa
Adresa: Bd. Republicii nr. 1-3
Bistriţa
Tel.: 0263.216.619
Fax: 0263.235.445
Agency Manager: 
Daniela MAXUT

Sucursala Bistriţa-Năsăud
Adresa: Str. Andrei Mureşanu 
nr. 11
Bistriţa
Tel.: 0263.235.236
Fax: 0263.210.144
Director Sucursală: 
Ileana URSU

(din care 36,6% poliţe RCA), respectiv de asigurări de tip property, 
acestea generând 12,2% din totalul vânzărilor asigurătorilor.

Din punctul de vedere al valorii cumulate a daunelor avizate 
şi plătite de asigurători, ca şi la nivel naţional, segmentul auto 
(CASCO şi RCA, însumate) se regăseşte în fruntea ierarhiei, circa 
56% din valoarea totală de 21,9 milioane lei fiind aferentă acestor 
două clase. 

În acelaşi timp, potrivit informaţiilor furnizate de societăţile 
de asigurare echipelor Programului „Unde Mă Asigur?”, pon-
derea primelor intermediate în totalul subscrierilor se cifrează la 
circa 9% (3 milioane lei), valoare net inferioară celei consemnate 
la nivel naţional (n. red.: potrivit Revistei de Specialitate INSU-
RANCE Profile, în primul semestru al anului curent, valoarea totală 
a primelor intermediate de brokerii de asigurare a fost de 250 
milioane euro - echivalentul a 23% din totalul pieţei asigurărilor). 

Cifra menţionată denotă o activitate destul de redusă de 
intermediere în asigurări, activitate aflată în stadiu de pionierat, 
pe fondul unui număr redus al societăţilor de brokeraj în asigurări 
şi al crizei financiare mondiale: Din păcate, atât pentru  persoa-
nele fizice, cât şi pentru cele juridice, această  criză a însemnat în 
primul rând  o limitare a veniturilor. Traducând acest lucru în  piaţa 
asigurărilor, înseamnă  contracte  facultative mai  puţine sau chiar 
renunţarea la cele în derulare. Consider că perioada următoare va fi 
la fel de dificilă din acest punct de vedere, doar  asigurările obliga-

torii menţinând în viaţă această piaţă, a declarat Gabriel LOGIN, 
Director Executiv, TRANSILVANIA Broker.

Pentru viitor, pentru sporirea vânzărilor, asigurătorii au în 
vedere creşterea volumului de prime subscrise prin intermediul 
brokerilor, acest lucru fiind benefic din perspectiva faptului că bro-
kerii înţeleg foarte bine piaţa asigurărilor şi, în consecinţă, în calitate 
de consilieri ai clienţilor, vor putea oferi sfaturi competente privind 
ofertele de asigurare, a menţionat Dinu MOCANU, Directorul 
Sucursalei ALLIANZ-ŢIRIAC.

Viaţa şi trendul ascendent
Contrar tuturor aşteptărilor, asigurările de viaţă au consemnat  

în judeţul Bistriţa-Năsăud, după primele şase luni din anul curent, 
o evoluţie nominală în monedă europeană de 26,8%, valoarea 
primelor subscrise atingând cifra de 1,3 milioane euro. Cum se 
explică acest fenomen, ţinând cont de trendul descendent înre-
gistrat de acest segment al asigurărilor la nivel de ţară în ultimele 
două trimestre?

Una dintre societăţile de asigurare care au consemnat o creş-
tere semnificativă a subscrierilor pe acest segment este Agenţia 
bistriţeană a EUREKO România: 215% (subscrieri de 220 mii euro). 
De altfel, această cifră a plasat Agenţia EUREKO pe a treia poziţie 
în ierarhia asigurătorilor de viaţă din judeţul Bistriţa-Năsăud, 
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INTERMEDIERI PRIN BROKERI

Nr. Compania
Valoare

procentuală numerică
% mii lei

1 ALLIANZ-ŢIRIAC 15 723,75

2 ARDAF 7 225,60

3 ASIBAN 1 17,86

4 ASIROM 1 42,03

5 ASTRA-UNIQA 10 271,10

6 BCR Asigurări 34 1.238,96

7 UNIQA 35 454,98

TOTAL 9 2.974,28

Agenţia Bistriţa-Năsăud
Adresa: Str. Albert Berger nr. 18
Bistriţa
Tel.: 0263.235.186
Fax: 0263.235.142
Director Zona Transilvania Nord: 
Andrei MĂDĂRAŞ
Director Agenţie:  
Mioara SEICA

Sucursala Bistriţa
Adresa: Str. Petru Rareş nr. 7A
Bistriţa
Tel./Fax: 0263.232.378
Director Sucursală: 
Felician TEOC

DAUNA ANULUI

Compania Valoare daună (lei) Tip poliţă

ALLIANZ-ŢIRIAC 676.688 auto

ASIBAN 78.936 incendiu

ASIROM 59.905 auto

ASTRA-UNIQA 190.000 na

EUROINS 47.160 na

ING Asig. de Viaţă 70.000 deces

OMNIASIG 102.044 na

UNIQA 38.500 auto

 alcătuită după criteriul primelor brute subscrise, în urma Sucursa-
lei  ASIROM şi a Agenţiei GRAWE România. 

Populaţia este interesată în principal de poliţele tradiţionale, 
acestea generând circa 90% din totalul vânzărilor din asigurări de 
viaţă. (…) În ceea ce priveşte efectele viitoare ale acestei crize, clienţii 
vor deveni cu siguranţă mai precauţi. Referitor la companiile de asi-
gurări, acestea va trebui să îşi revizuiască şi să îşi adapteze strategia 
la noile condiţii de piaţă, a declarat Ioan POP, Agency Manager, 
EUREKO.

Populaţia judeţului Bistriţa-Năsăud se diferenţiază de cea din 
alte judeţe ale ţării prin numărul mare de oameni plecaţi la muncă în 
ţări din Vestul Europei. Acest lucru constituie un avantaj deosebit de 
important pentru creşterea segmentului asigurărilor de viaţă, prin 
prisma creşterii gradului de informare şi a condiţiilor de trai la nivelul 
populaţiei, oamenii de aici înţelegând mult mai bine necesitatea 
încheierii unei poliţe de viaţă, a comentat Mioara SEICA, Directorul 
Agenţiei OMNIASIG Asigurări de Viaţă.  

Două luni de constatul amiabil
Asigurătorii, dar si clienţii din Bistriţa utilizează într-o pro-

porţie tot mai mare constatul  amiabil. Din discuţiile purtate de 
echipele Programului „Unde Mă Asigur?” cu liderii locali, la două 
luni după introducerea acestei proceduri, peste 70% din dosarele 
de daună soluţionate de asigurătorii din Bistriţa pe RCA s-au 
realizat în acest mod.

Peste 70% din dosarele de daună pe RCA la nivelul Sucursalei 
noastre au fost întocmite având la bază procedura constatării amia-
bile, a opinat Claudiu CORDOVAN, Director, Sucursala ARDAF.

Totuşi, se remarcă o slabă informare a populaţiei, care în pri-
ma fază după un accident cu avarii uşoare se adresează Poliţiei, 
iar aceasta, după ce verifică dacă se încadrează la soluţionarea 
daunei prin intermediul constatului amiabil, îi direcţionează către 
asigurători.

Majoritatea clienţilor care vin la noi pentru rezolvarea daunelor 
prin intermediul constatului amiabil au fost mai întâi la Poliţie şi 
au fost direcţionaţi către noi, afirmă Sofia MOLDOVAN, Director, 
Sucursala ASIROM.

În acelaşi timp, toţi reprezentanţii asigurătorilor din Bistriţa au 
apreciat că printre dezavantajele constatului amiabil se regăseşte 
şi faptul că volumul de muncă al inspectorilor de daună a crescut 
considerabil din cauza noilor proceduri, dar şi pentru că asiguraţii 
au nevoie de asistenţă la completarea formularelor: Majoritatea 
clienţilor noştri veneau cu formularele pentru a le completa la noi la 
sediu. Ei aveau nevoie atât de asistenţă, cât şi de un spaţiu propice 
pentru a completa formularele. Aşadar, am luat hotărârea de a 
amenaja un spaţiu special destinat acestui scop, a precizat Dinu 
MOCANU.

Un alt efect, anticipat şi înainte de introducerea noii proce-
duri, este acela al sporirii tentativelor de fraudă. Practic, în absen-
ţa reprezentanţilor Poliţiei în rezolvarea cazurilor, asiguraţii pun la 
încercare vigilenţa inspectorilor de daune, tentativele de fraudă 
fiind tot mai frecvente. Ne confruntăm cu o sporire a fenomenului 
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PRIME BRUTE SUBSCRISE DIN ASIGURĂRI NON-VIAŢĂ ÎN JUDEŢUL BISTRIȚA-NĂSĂUD(S1/2009) 

Compania %  în portofoliul 
companiei 

Prime Brute Subscrise
Evoluţie reală 

în RON
Evoluţie 

nominală în EUR
S1/2009 S1/2008

mii RON mii EUR mii RON mii EUR
1  ALLIANZ-ŢIRIAC 84,04 4.055,00 958,79 3.440,00 937,10 11,35 2,31
2  BCR Asigurări 100,00 3.644,00 861,61 2.747,00 748,32 25,31 15,14
3  ARDAF 100,00 3.279,01 775,31 4.178,71 1.138,34 -25,87 -31,89
4  OMNIASIG 100,00 2.726,19 644,60 3.635,35 990,32 -29,16 -34,91
5  ASTRA-UNIQA 98,67 2.675,00 632,49 3.214,00 875,53 -21,38 -27,76
6  ASIROM 60,02 2.522,66 596,47 3.233,23 880,77 -26,30 -32,28
7  GENERALI 80,20 1.588,00 375,48 381,00 103,79 293,73 261,77
8  ASIBAN 82,81 1.479,00 349,70 1.544,00 420,61 -9,51 -16,86
9  BT Asigurări 99,33 1.478,38 349,56 1.785,19 486,31 -21,77 -28,12
10  UNIQA 100,00 1.299,94 307,37 1.500,09 408,64 -18,14 -24,78
11  EUROINS 100,00 999,10 236,23 1.218,13 331,84 -22,52 -28,81
12  ABC Asigurări 100,00 952,39 225,19 - - - -
13  CARPATICA Asig. 100,00 264,10 62,45 - - - -
14  OTP Garancia 98,05 220,26 52,08 - - - -
15  EUREKO 13,32 143,22 33,86 64,85 17,67 108,63 91,69
16  DELTA Addendum 100,00 113,54 26,85 - - - -
17  R.A.I. Asigurări 100,00 59,00 13,95 - - - -
18  GRAWE România 0,07 0,88 0,21 - - - -
TOTAL COMPANII 83,55 27.499,66 6.502,18 26.941,56 7.339,22 na na

*Tabelul include doar companiile care au furnizat date

PRIME BRUTE SUBSCRISE DIN ASIGURĂRI DE VIAŢĂ ÎN JUDEŢUL BISTRIȚA-NĂSĂUD(S1/2009)

Compania % în portofoliul 
companiei

Prime Brute Subscrise
Evoluţie reală 

în RON
Evoluţie 

nominală în EURS1/2009 S1/2008
mii RON mii EUR mii RON mii EUR

1  ASIROM 39,98 1.680,43 397,33 1.654,64 450,75 -4,06 -11,85

2  GRAWE România 99,93 1.277,92 302,16 - - - -

3  EUREKO 86,68 932,01 220,37 256,72 69,93 242,95 215,12

4  ALLIANZ-ŢIRIAC 15,96 770,00 182,06 905,00 246,53 -19,63 -26,15

5  GENERALI 19,80 392,00 92,69 330,00 89,90 12,21 3,10

6  ASIBAN 17,19 307,00 72,59 530,00 144,38 -45,28 -49,72

7  ASTRA-UNIQA 1,33 36,00 8,51 20,00 5,45 70,04 56,23

8  BT Asigurări 0,67 10,03 2,37 9,70 2,64 -2,29 -10,22

9  OTP Garancia 1,95 4,38 1,04 - - - -

10  KD Life 100,00 2,80 0,66 - - - -

TOTAL COMPANII 16,45 5.412,58 1.279,78 3.706,05 1.009,58 na na

tentativelor de fraudă, iar în acest context trebuie să acordăm o 
atenţie sporită analizării fiecărui dosar instrumentat prin interme-
diul constatului miabil, a punctat Ileana URSU, Director, Sucursala 
OMNIASIG.

În absenţa unei informări corecte, asiguraţii aflaţi în situaţia 
culpei comune sunt surprinşi de modul în care asigurătorii hotă-
răsc să acorde despăgubirile, potrivit protocolului încheiat între 
companii şi faptului că multe din situaţiile de culpă comună nu se 
regăsesc în Codul Rutier: 90% dintre dosarele de daună pe RCA le-
am instrumentat folosind procedura constatului amiabil. Cele mai 
multe dintre situaţiile în care clienţii erau nemulţumiţi s-au produs 
în momentul în care au aflat că noi considerăm că sunt amândoi 
de vină şi se încadrează la culpă comună. Unii au înţeles procedura, 
în timp ce alţii, chiar dacă s-au arătat nemulţumiţi, au preferat să 
utilizeze procedura constatului  amiabil pentru a evita suspenda-
rea permisului sau amenzile acordate de Poliţie, a menţionat Ioan 
Grigore POP, Director, Agenţia EUROINS.

Sunt mai multe aspecte care ar trebui îmbunătăţite în ceea 
ce priveşte procedura constatării amiabile, dar acestea se vor 
regla pe parcurs şi, chiar dacă la început se arătau reticenţi faţă 
de implementarea acestei proceduri, la două luni de la punerea 

Adresa: Str. Zorilor nr. 15
Bistriţa
Tel.: 0263.235.900
Fax: 0263.235.910
Director Executiv: 
Gabriel LOGIN
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STRUCTURA PERSONALULUI COMPANIILOR DE ASIGURĂRI ŞI DISTRIBUȚIA PRIMELOR BRUTE SUBSCRISE

Compania Angajaţi cu carte 
de muncă

Angajaţi/colaboratori Subscrise în (%) Subscrise pe persoană (%)

Total Din care activi Reşedinţa de judeţ Restul judeţului fizică juridică

ALLIANZ-ŢIRIAC 30 190 50 87 13 na na

ASIBAN 13 80 45 na na na na

ASIROM 23 118 na 72 28 76 24

ASTRA-UNIQA 15 320 260 40 60 45 55

BCR Asigurări 18 na na 85 15 42 58

BT Asigurări 13 122 50 na na na na

EUREKO 1 85 na na na na na

EUROINS na na na na na 73 27

ING Asig. de Viaţă na 30 na na na 94 6

OMNIASIG 13 287 132 65 35 40 60

UNIQA 10 119 60 na na 30 70

Buletinul „Unde Mă Asigur?” este o prezentare a judeţelor vizitate de către echipele noastre de specialişti, completată 
de o analiză în plan local a mediului economic şi de asigurări, fiind în acelaşi timp instrumentul electronic de 
comunicare al Programului „Unde Mă Asigur?”.

un produs Media XPRIMM

Mihai CRĂCEA
Editor

Lidia POP
Secretar de Redacţie

Marian MARDARE
Junior Editor

Oleg DORONCEANU
Senior Editor

Vlad BOLDIJAR
Coordonator Rubrică

Vlad PANCIU
Coordonator Program

în practică, asigurătorii sunt optimişti cu privire la succesul şi 
eficienţa acesteia într-un orizont de timp nu foarte îndepărtat. 

Planuri de combatere a crizei
Perioada dificilă în care se regăseşte economia naţională a 

schimbat planurile, target-urile şi obiectivele a numeroase socie-
tăţi comerciale din toate domeniile. 

La nivel local, autorităţile din Bistriţa-Năsăud îşi propun mai 
multe investiţii în infrastructură, din fonduri guvernamentale şi 
locale, care să contribuie la consolidarea economică a zonei. În 
plus, mai sunt şi câteva proiecte de investiţii în turism din fonduri 
europene, precum cel legat de Staţiunea Băile Figa… Pe lângă 
acestea, avem în vedere consolidarea şi extinderea principalelor linii 
de business (Ioan POP).

Totodată, sunt vizate reducerea cheltuielilor cu daunele, păs-

trarea portofoliului de clienţi şi fidelizarea acestora prin programe 
post-vânzare (Codruţa CIOROIANU), dar şi dezvoltarea forţei de 
vânzare şi implementarea noului sistem de subscriere electronică la 
nivelul întregii forţe de sales (Mircea MACODEAN).

Pentru majoritatea asigurătorilor bistriţeni, eficientizarea 
şi rentabilizarea activităţii sunt traduse prin reorientarea către 
clasele de asigurări non-auto, care sunt mai puţin „dăunaşe”, în 
speţă bunuri, clădiri, răspunderi civile şi asigurări de viaţă, fără a fi 
afectate calitatea şi profesionalismul serviciilor oferite clienţilor.

Vlad BOLDIJAR
Oleg DORONCEANU

*Vizitele au fost realizate în perioada 24-28 august. 
Începând cu luna septembrie, companiile ASIBAN și BT Asigurări 

formează GROUPAMA Asigurări.



74 Anul XI - Numărul 11/2009 |79| www.primm.ro

ziua asigur[ rilor | BISTRIȚA

În data de 28 august 2009, oraşul Bistriţa a fost gazda Con-
ferinţei ZIUA ASIGURĂRILOR, în contextul în care companiile de 
profil resimt tot mai acut influenţele crizei economice cu care se 
confruntă România. Întâlnirea a debutat cu prezentarea topului 
companiilor locale de asigurări, alcătuit în funcţie de subscrierile 
realizate de acestea în primele şase luni ale lui 2009. În urma 
datelor furnizate, pe primul loc s-a clasat ALLIANZ-ŢIRIAC, cu 4,8 
milioane lei, urmată de ASIROM, cu 4,2 milioane lei, şi de ARDAF, 
cu 3,28 milioane lei.

Aş putea spune că industria asigurărilor a devenit pe timp de 
criză economică un domeniu mai mult decât privilegiat. Chiar şi 
în condiţiile în care fluctuaţiile puternice ale cursului valutar au 
pus în dificultate leul, pierderile, în special pe auto, au fost până în 
prezent destul de mici şi consider că pot fi recuperate prin axarea sau 
punerea în valoare a altor linii de business, a evidenţiat în debutul 
reuniunii Gheorghe GRAD, Director General, SRBA. 

Am simţit o contracţie a clasei auto, survenită după prăbuşirea 
vânzărilor de maşini noi şi second-hand. Tocmai din acest motiv, 
am început să luăm măsuri în această direcţie prin diversificarea 
vânzărilor şi dezvoltarea altor segmente de asigurări. De asemenea,  
este imperativ să avem o servisare cât mai bună a clienţilor, astfel 
încât să dezvoltăm cu aceştia o relaţie durabilă, a menţionat Ileana 
URSU, Director, OMNIASIG Bistriţa. Totodată, pe piaţa de brokeraj, 
creşterea pe care am înregistrat-o faţă de acelaşi semestru al anului 
trecut s-a datorat exclusiv extinderii teritoriale, ceea ce înseamnă că 
la nivel local afacerile au stagnat, a continuat Gabriel LOGIN, Direc-
tor General, TRANSILVANIA Broker.

În acelaşi timp, daunalitatea a crescut destul de mult în ultimii 
ani, iar în prezent multe companii se confruntă cu fenomenul 
supra-asigurării maşinilor second-hand cumpărate din alte ţări. 
Strâns legat de acest aspect este fenomenul de fraudă, mai ales în 
cazul maşinilor în leasing. 

În special pe partea auto, ar fi fost utilă o bază de date comu-
nă, dar sperăm ca din 2010 aceasta să devină o realitate, aşa cum 
este preconizat. Până atunci însă, nu ne împiedică nimic să facem 
schimb de informaţii între noi, la nivel local, în ceea ce priveşte cazu-
rile atipice şi suspiciunile de fraudă, a menţionat Claudiu CORDO-
VAN, Director, ARDAF.

Având pierderi pe segmentul auto, compania ASIROM Bistriţa 
a trecut deja şi către alte segmente de business, în încercarea de 
a evita daunalitatea în creştere. 

Încercăm să contrabalansăm pierderea suferită pe segmentul 
auto, prin orientarea către asigurările de bunuri, imobile şi asigurări 
de viaţă. De aceea, am demarat mai multe campanii de conştientizare 
şi de educare a populaţiei din judeţ, prin care evidenţiem importanţa 

Având în vedere contextul economic internaţional, cuvintele de ordine au fost „prudenţialitatea 
la subscriere”, dar şi „retenţia poliţelor” şi „orientarea către alte clase de asigurare mai 
profitabile”. Astfel, când obligativitatea asigurărilor pentru locuinţe este din ce în ce mai 
aproape, asigurătorii îşi pot pune în practică cu uşurinţă metodele de cross-selling, pot contacta 
clienţi şi pot depista puterea lor financiară.

Asigurările – un domeniu 
privilegiat pe timp de criză?
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Premiile de la DINASTY, alături de câte un abonament la INSURANCE Profile, 
au fost înmânate câștigatorilor tragerii la sorți 

unei asigurări în momentul în care se produce un eveniment neprevă-
zut, a evidenţiat Iuliu-Liviu REBREANU, Director Adjunct, ASIROM.

Cu toate că domeniile sunt diferite, un fenomen similar cu le-
gea AOL poate fi considerat campania pentru Pilonul II de pensii, 
în relaţie cu asigurările de viaţă. În primul rând, legea ne-a ajutat 
pentru a ne crea o bază de date extinsă, unde puteam observa şi 
capacitatea de plată a eventualilor clienţi, cât şi disponibilitatea 
acestora de a-şi face o poliţă de viaţă sau o pensie privată de Pilon 
III, a explicat Dana MAXUT, Director, ING Asigurări de Viaţă.

O altă temă importantă dezbătută în cadrul evenimentului 
a constituit-o introducerea procedurii de constatare amiabilă, 
părerile fiind împărţite în legătură cu acest subiect. O parte dintre 
asigurători consideră că această reglementare este binevenită şi 
constituie un pas normal în procesul de soluţionare a daunelor 
minore pe RCA. Era necesară o astfel de măsură, însă cred că este 
importantă acţiunea fiecărei sucursale în ceea ce priveşte aplicarea 
sa corectă şi eficientă, a continuat Directorul Adjunct al ASIROM. 
Pe de altă parte, anterior, trebuia ca populaţia să fie informată, iar 
acum ne găsim în etapa în care procedura se aplică şi începem să 
ne explicăm pe parcurs cum funcţionează, a fost de părere Dorel 
HERINEAN, Director Sucursală, BCR Asigurări.

Chiar dacă punerea în aplicare a procedurii de constat a fost 
dezbătută intens, totuşi majoritatea celor prezenţi la Conferinţă 
au fost de acord că această iniţiativă este firească, dar va mai fi 
nevoie de ajustări legislative şi de timp pentru ca ea să funcţione-
ze fără dificultăţi.

În ceea ce priveşte asigurările de viaţă, trendul renunţărilor 
la poliţe, iniţiat de începutul crizei financiare, s-a prelungit până 
în prezent. Piaţa asigurărilor de viaţă se concentrează în această 
perioadă pe retenţia cât mai mare a clienţilor din portofoliu.

Având în vedere dificultăţile economice şi teama de şomaj cu 
care se confruntă majoritatea clienţilor, este cu mult mai dificil să 
convingi o persoană să contracteze o poliţă de asigurare de viaţă 
sau de sănătate. Depunem mai mult efort pentru a încheia o asigu-
rare, însă până acum am avut rezultate destul de bune, a semnalat 
Gheorghe POP, Manager, GRAWE. 

Am avut cazuri frecvente de răscumpărări, astfel că am încercat 
să le propunem diferite modalităţi de a continua. În această perioa-
dă, oamenii s-au îndreptat cu predilecţie spre asigurările tradiţiona-
le, deşi acum ar fi mult mai profitabilă achiziţionarea unei asigurări 
de tip unit-linked, a evidenţiat Dorin VRĂŞMAŞ, Director Agenţie, 
GENERALI.

În finalul Conferinţei, cei prezenţi s-au arătat optimişti în 
legătură dezvoltarea altor clase de business. În proporţie de 85%, 
aceştia au estimat că asigurările de viaţă şi cele de tip property au 
cel mai mare potenţial de dezvoltare în următoarea perioadă. De 
asemenea, vânzările prin intermediul brokerilor de asigurare, care 
până în prezent s-au situat sub media naţională, vor cunoaşte o 
creştere considerabilă şi, într-un interval cuprins între 4 şi 8 ani, le 
vor depăşi pe cele realizate prin personalul companiilor.

Mihai CRĂCEA

Dorin VRĂȘMAȘ 
GENERALI

Felician TEOC
UNIQA Asigurări

Dorel HERINEAN
BCR Asigurări

Dana MAXUT
ING Asigurări de Viață

Iuliu-Liviu REBREANU 
ASIROM

Iuliu-Liviu REBREANU - ASIROM, Dinu MOCANU - ALLIANZ-ȚIRIAC, 
Dorin TENEȘAN - TRANSILVANIA Broker, Gabriel LOGIN - TRANSILVANIA 
Broker, Aneta RUS - DESTINE Broker, Ileana URSU - OMNIASIG, Claudiu 
CORDOVAN - ARDAF, Dorel HERINEAN - BCR Asigurări

Asigurări Generale
2008

1. ARDAF
2. ALLIANZ-ȚIRIAC
3. OMNIASIG
4. BCR Asigurări
5. ASIROM

Asigurari de Viață
2008

1. ASIROM
2. BCR Asigurări 
de Viață
3. ALLIANZ-ȚIRIAC

Brokeri de Asigurări
2008

1. TRANSILVANIA 
Broker
2. DESTINE Broker
3. EUROBROKERS
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Walter FRIEDL
Corporate Business Manager 

UNIQA Internaţional

Dumitru STATE
Director Zonal
SAFETY Broker

Walter FRIEDL s-a alăturat echipei UNIQA 
Internaţional unde, folosind experienţa acu-
mulată în corporate business, îşi propune să 
contribuie la dezvoltarea activităţii corporate a 
UNIQA Asigurări.

Walter FRIEDL este absolvent al Universităţii 
economice şi de afaceri din Viena şi al unui MBA 
în Hong Kong. Experienţa lui în domeniul corpo-
rate a fost acumulată atât pe parcursul activităţii 

derulate în funcţia de Consilier Comercial al 
Ambasadei Austriei la Bucureşti (începând din 
anul 2002), cât şi de-a lungul celor 22 de ani de 
activitate diplomatică comercială internaţională.

Din noua poziţie pe care o ocupă, FRIEDL 
şi-a propus să dezvolte portofoliul de clienţi 
corporatişti ai UNIQA Asigurări, prin oferirea de 
soluţii de asigurare adaptate cerinţelor acestei 
categorii de clienţi.

Alexandra BĂLĂNESCU este noul Sales and 
Distribution Manager al AIG Romania. 

Alexandra BĂLĂNESCU se va ocupa în mod 
activ de coordonarea şi dezvoltarea reţelei de 
vânzări şi distribuţie, atât prin brokeri, puncte de 
vânzare, cât şi în mod direct, a declarat Mihnea 
TOBESCU, Directorul General al companiei. 

Din funcţia pe care o ocup în acest moment, 
mi-am propus să identific oportunităţi de dez-
voltare a distribuţiei, să îmbunătăţesc relaţiile 
de distribuţie cu partenerii noştri şi să actualizez 

portofoliul de produse pentru a răspunde cât 
mai bine nevoilor pieţei, a completat Alexandra 
BĂLĂNESCU. 

Alexandra BĂLĂNESCU face parte din 
echipa AIG Romania de 14 ani, iniţial lucrând 
în Departamentul de Marketing & Business 
Development. A avansat treptat până la funcţia 
de Director de Subscriere (în 2008), pentru ca 
acum să promoveze pe poziţia de Sales and 
Distribution Manager. 

De la 1 septembrie 2009, compania SAFETY 
Broker şi-a extins reţeaua de francize şi în 
judeţul Argeş. Cel care va coordona activitatea 
SAFETY Broker în Argeş este Dumitru STATE, 
Director Zonal al companiei.

Mi-am dorit o colaborare cu un broker 
important din România, cu experienţă pe linia 
de business pe care eu eram specializat la BT 
Asigurări - servicii de asigurare pentru transpor-
tatori, a declarat Dumitru STATE. Obiectivul meu 

de vânzări în 2010 este atingerea unui volum de 
PBS de 3 milioane lei la nivelul judeţului Argeş, a 
adăugat acesta. 

Dumitru STATE şi-a început cariera în dome-
niul asigurărilor în 2001, când a ocupat funcţia 
de Unit Manager al ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, 
Sucursala Piteşti. Din 2003 până în această lună, 
Dumitru STATE a ocupat funcţia de Director al 
Agenţiei Judeţene Argeş pentru BT Asigurări.

Diana GĂNESCU, cunoscut specialist al 
pieţei româneşti de asigurări, a absolvit The 
Chartered Insurance Institute, din Londra, insti-
tuţie care reprezintă cea mai mare organizaţie 
profesională dedicată industriei asigurărilor şi 
serviciilor financiare.

Nu statutul pe care ţi-l oferă această institu-
ţie este premiul final şi nici volumul sau natura 
informaţiilor transmise, ci felul în care aceste 
cunoştinţe sunt transmise şi formulate şi modul în 

care te pune la treabă să le foloseşti. Pentru mine, 
fiecare examen a fost mai mult decât un test de 
cunoştinţe, un fel de a proba capacitatea mea de 
a trata anumite lucruri din perspective multiple şi 
nu numai a materiei în cauză, a declarat Diana 
GĂNESCU. 

Cu o experienţă de peste 16 ani în domeniul 
asigurărilor, Diana GĂNESCU ocupă în prezent 
funcţia de Risk Management Vicepresident în 
cadrul CLAL România.

Alexandra BĂLĂNESCU 
Sales and Distribution Manager 
AIG Romania

Diana GĂNESCU
a absolvit The Chartered
Insurance Institute
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Ion DUMITRU
Director de Cabinet

al Preşedintelui 
CNPAS

Cristina NIŢESCU
Director de Asigurări

şi Bancassurance
PIRAEUS Bank România

Ion DUMITRU este noul Director de Cabinet 
al Preşedintelui CNPAS (Casa Naţională de Pensii 
şi Alte Drepturi de Asigurări Sociale). A făcut 
parte din colectivul care a redactat Legea pensi-
ilor nr.19/2000 şi din echipa de experţi români, 
constituită la nivelul Ministerului Muncii, pentru 
implementarea noului sistem public de pensii în 
România; de asemenea, a făcut parte din echipa 
de experţi care au lucrat la elaborarea proiectului 
de lege privind sistemul unitar de pensii.

Anterior numirii în funcţia actuală, Ion 
DUMITRU a fost timp de 8 ani Director General 
al Casei Judeţene de Pensii Prahova. Experien-
ţa sa profesională cumulează, de asemenea, 
diferite poziţii în cadrul Direcţiei Generale de 
Muncă şi Protecţie Socială a judeţului Prahova, 
în structura Ministerului Muncii, Familiei şi 
Protecţiei Sociale, precum şi în administraţia  
publică locală.

Cristina NIŢESCU, ex CEO OMNIASIG Pensii, 
este acum Director de Asigurări şi Bancassurance 
la PIRAEUS Bank România.

Astfel, Cristina NIŢESCU se întoarce la asigurări 
şi parteneriate bancassurance, domenii în care a 
lucrat o perioadă îndelungată în cadrul ALLIANZ-
ŢIRIAC Asigurări. Din octombrie 2006, Cristina a 
intrat în piaţa pensiilor private, făcând parte din 

echipa care a dezvoltat OMNIASIG Pensii, compa-
nie pe care a şi condus-o de la înfiinţare, până la 
achiziţionarea de către grupul BCR.

Cu o dublă calificare universitară, în ingineria 
de aeronave şi în drept, Cristina NIŢESCU a fost 
Director, din 1994 până în 2000, al Reprezentanţei 
Economiei Germane în România (actuala Cameră 
de Comerţ şi Industrie Româno - Germană).

Radu VASILESCU ocupă funcţia de Head of 
Credit Restructuring Division la VOLKSBANK Ro-
mânia. El este, de asemenea, diplomat al Center 
for International Banking Studies.

Cu toate că s-a întors în sectorul bancar, 
fostul lider ING Fond de Pensii urmăreşte atent 
evoluţia pieţei de pensii private: Nu am în vedere 
o revenire în piaţa pensiilor private, dar domeniul 
mă interesează în continuare şi urmăresc ce se 
întâmplă. Din păcate, acum este un moment greu 

pentru acest sector care are de înfruntat un val de 
adversitate politică în toată regiunea.

Ulterior plecării sale din ING, Radu VASI-
LESCU a lucrat o perioadă pentru compania de 
consultanţă KPMG, după care a optat pentru 
reîntoarcerea în domeniul bancar, în care a mai 
activat în perioada 1996 – 2006, ocupând diver-
se poziţii de management în CITIBANK, ALPHA 
Bank şi BRD Sogelease.

Radu VASILESCU
Head of Credit Restructuring
Division
VOLKSBANK România

GET INSTANT ACCESS
to the latest

ROMANIAN INSURANCE MARKET 
FIGURES!
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S-a constituit PAID
1342 accesări pe www.1asig.ro

Un nou podium în asigurări, 

în S1/2009
1215 accesări pe www.1asig.ro

Schimbări de ierarhii şi noi 

intrări în Top 10 non-life
1062 accesări pe www.1asig.ro

Lista Centrelor de Daune, 

în premieră pe www.

constatulamiabil.ro!
801 accesări pe www.1asig.ro

Marile grupuri de asigurări 

pierd din cota de piaţă
724 accesări pe www.1asig.ro

BCR Asigurări de Viaţă, 

singura creştere din Top 10 

life
699 accesări pe www.1asig.ro

CSA sancţionează 

nedecontarea primelor 

către asigurători
698 accesări pe www.1asig.ro

Depozitul de cauciucuri era 

asigurat, dar neautorizat
640 accesări pe www.1asig.ro

GROUPAMA Asigurări, 

la start
571 accesări pe www.1asig.ro

Se lansează CIG România 

Asigurări de Viaţă
513 accesări pe www.1asig.ro
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Prof. Univ. Dr. Florian BERCEA 
se retrage din activitate
27 august 2009

Încheierea activităţii Prof. Univ. Dr. Florian BERCEA în cadrul 
societăţii BCR Asigurări a fost sărbătorită în data de 27 august a.c. 
printr-un eveniment oferit de conducerea companiei.

Născut la 28 decembrie 1937, Florian BERCEA este o perso-
nalitate marcantă a lumii universitare, un reputat specialist, care 
a contribuit substanţial la dezvoltarea pieţelor financiare din 
România şi a format întregi generaţii de specialişti care activează 
în asigurări şi reasigurări.

Alături de cariera universitară, Florian BERCEA a deţinut şi 
importante funcţii publice, precum Secretar de Stat în Ministerul 
Finanţelor Publice (1990-1991), Ministru pentru Buget, Veniturile 
Statului şi Control Financiar (1991-1992), Vicepreşedinte al Comi-
siei de Buget, Finanţe şi Bănci din Camera Deputaţilor.

Totul despre asigurările de locuinţe
Lansare www.asigurarealocuintelor.ro 
1 septembrie 2009  

Media XPRIMM a lansat, la 1 septembrie a.c. portalul 
www.asigurarealocuintelor.ro, dedicat educării publicului în pri-
vinţa importanţei, rolului şi aspectelor practice aferente încheierii 
unei poliţe de asigurare a locuinţei.

Deşi România se află pe lista ţărilor cu expunere foarte mare 
la calamităţi naturale şi fenomene meteo extreme, doar 10% 
din numărul total de locuinţe din ţara noastră beneficiază de 
protecţie prin asigurare facultativă. Iată de ce tematica portalului 
– asigurarea de locuinţe – constituie un subiect de larg interes 
pentru români, venind în susţinerea concluziilor studiului panel 
realizat de MEDNET Marketing Research Center în colaborare cu 
Media XPRIMM în aprilie 2009: 35,3% dintre românii chestionaţi 
intenţionează să încheie o asigurare în viitorul apropiat, iar dintre 
aceştia, 53,9% şi-au propus să încheie o asigurare pentru locuinţă.

BCR Asigurări de Viaţă a lansat un produs 
cu randament garantat
Conferinţă de presă 
15 septembrie 2009 

BCR Asigurări de Viaţă, în parteneriat cu BCR, oferă, în premi-
eră pentru piaţa românească, asigurarea de tip index linked BCR 
GARANT, într-o ediţie limitată.

BCR GARANT este un produs cu primă unică, în care valoarea 
minimă a investiţiei este de 9.000 lei sau 2.250 euro.

Subscrierile au început deja şi, în doar câteva zile, s-au înregistrat 
valori semnificative ale vânzărilor, atât în monedă europeană, cât şi 
în lei, a precizat Florina VIZINTEANU, CEO, BCR Asigurări de Viaţă.

Vânzările pentru această poliţă se realizează pe baza prin-
cipiului primul venit, primul servit, în condiţiile în care plafonul 
maxim de subscrieri este de 20 milioane lei şi 2,5 milioane euro. 
De altfel, până la data conferinţei de presă menţionate, a fost sub-
scrisă 11,49% din valoarea alocată în lei şi 78,75% din cea în euro.

CERTASIG, în casă nouă
Ceremonie de inaugurare
18 septembrie 2009 

Vineri, 18 septembrie a.c., CERTASIG a organizat o ceremonie 
prin care a marcat mutarea companiei într-un nou sediu, în strada 
Nicolae CARAMFIL, nr. 61b. 

Cu această ocazie, Preşedintele Consiliului de Administraţie al 
CERTASIG, Nigel WILLIAMS, a vorbit despre planurile de viitor ale 
companiei, printre ele figurând şi intrarea, până la sfârşitul acestui 
an, pe piaţa asigurărilor de sănătate. Astfel, societatea plănuieşte 
să lanseze un nou produs, fiind semnate o serie de parteneriate 
cu furnizori de servicii medicale.

Revista PRIMM - Asigurări & Pensii i-a conferit 
Prof. Univ. Dr. Florian BERCEA „Premiul pentru Întreaga Carieră”

Mihai BELICCIU - Membru Directorat, Sorin MITITELU - Directorul Executiv al 
Direcției de dezvoltare afaceri și produse retail, Corneliu COJOCARU - Director 
de Comunicare, Florina VIZINTEANU - CEO, și Mădălina ȘERBAN - Actuar Șef

Radu FRÎNCU, Director 
General CERTASIG 
 (centru), Nigel WILLIAMS, 
Președintele Consiliului de 
Administrație al CERTASIG 
(dreapta), Sergiu COSTACHE, 
Președinte Media XPRIMM
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Lansarea brandului GROUPAMA Asigurări 
în România
Conferinţă de presă
28 septembrie 2009 

Grupul internaţional de asigurări şi servicii financiare 
 GROUPAMA a anunţat lansarea companiei GROUPAMA Asigurări, 
un nou jucător de top pe piaţa românească de asigurări. Creată 
din fuziunea ASIBAN şi BT Asigurări Transilvania, noua companie 
va oferi clienţilor din România servicii atât în sectorul asigurărilor 
generale, cât şi în cel al asigurărilor de viaţă.

În următorii patru ani, compania şi-a propus să obţină o cotă de 
piaţă de 25% pe segmentul asigurărilor generale (cu excepţia auto), 
să ajungă la 20% în sectorul asigurărilor de viaţă şi să îşi menţină 
cota de piaţă de 15% în ceea ce priveşte segmentul auto, a declarat 
Denis ROUSSET, Directorul General al GROUPAMA Asigurări.

Pentru atingerea acestor obiective, Preşedintele GROUPAMA, 
Jean AZEMA, exclude, pentru moment, alte eventuale achiziţii 
în România. GROUPAMA Asigurări mizează pe o creştere organică, 
excluzând, cel puţin pentru moment, posibilitatea unei noi achiziţii, 
a precizat Jean AZEMA.

NOU pe www.constatulamiabil.ro – 
Calculator de prime CASCO 
23 septembrie 2009 

Toţi cei interesaţi să afle preţul unei asigurări CASCO, să com-
pare ofertele de pe piaţă şi să o aleagă pe cea care li se potriveşte, 
o pot face începând din data de 23 septembrie, prin accesarea 
noului Calculator de prime găzduit de www.constatulamiabil.ro. 
Serviciul este oferit publicului larg în parteneriat cu SAFETY 
Broker.

Am gândit acest calculator pentru a veni în sprijinul celor inte-
resaţi să afle ce companie de asigurări oferă cea mai avantajoasă 
poliţă CASCO din punct de vedere al preţului. Serviciul este într-o 
continuă dezvoltare, iar baza de companii va fi actualizată în mod 
constant, a declarat Viorel VASILE, Managing Partner, SAFETY 
Broker.

www.constatulamiabil.ro este primul web-site din România 
dedicat informării publicului cu privire la aspecte practice deri-
vate din implementarea constatării amiabile. De la data lansării, 
www.constatulamiabil.ro a informat peste 25.000 de şoferi şi 
potenţiali şoferi şi a avut peste 100.000 de accesări.

Denis ROUSSET, Directorul General al GROUPAMA Asigurări
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