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Asigurătorii transmit semnale contradictorii. Unii iubesc RCA-ul, lucru 
care se concretizează prin tarife scăzute. După un timp, indicatorii financiari îi 
forţează să revină la sentimente mai rele faţă de RCA şi tarifele intră în normal 
pe o piaţă în care acest segment aduce pierderi. Chiar dacă nu sunt totdeauna 
aceleaşi, în piaţă există companii care iubesc periodic RCA-ul.

RCA-ul este neconfortabil pentru clienţi. Oamenii nu iubesc obligativita-
tea, cu atât mai mult când vine vorba de o asigurare „pentru alţii”, ignorând 
că răspunderea e a vinovatului, iar vinovat poate fi oricine. În tot acest timp, 
mesaje eronate ajung la client: RCA e o taxă existentă doar în România, tari-
fele cresc pentru a acoperi pierderile companiilor care, oricum, nu-şi plătesc 
daunele.

Da, asigurătorii nu-şi plătesc daunele pentru RCA. Atâta vreme cât – nu ne 
ferim s-o spunem direct – există companii care nu-şi plătesc obligaţiile, putem 
condamna presa sau clienţii pentru faptul că generalizează o stare de fapt 
cunoscută punctual la nivelul pieţei?

Într-o piaţă normală toţi asigurătorii îşi plătesc daunele. La noi achitarea 
daunelor la timp este, alături de preţ, unul dintre principalele criterii de achi-
ziţie a unei asigurări. Pentru RCA, „ieftin” e cuvântul cheie.

În tot acest cadru apare o propunere: să facem clienţii să iubească RCA-ul! 
Cum se traduce aceasta? Pe scurt: în cazul unui accident păgubitului i se achi-
ta dauna de către compania la care el are RCA! Sună simplu, motivant pentru 
client, poate un pic deranjant pentru unii asigurători!

Sentimente
pentru RCA
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2010 reprezintă anul în care criza financiară s-a acutizat, aducând noi provocări 
pentru piaţa asigurărilor auto din România. Clasa auto, care reprezintă peste 
60% din subscrieri, a fost şi este încă una neprofitabilă. Tocmai de aici derivă şi 
ameninţarea principală pentru piaţa de profil din ţara noastră şi anume influenţa 
puternică pe care industria auto o exercită asupra segmentului asigurărilor  
non-life.

Pe lângă introducerea de la jumătatea anului trecut a con-
statării amiabile, începutul lui 2010 a marcat implementarea 
sistemului bonus-malus, precum şi emiterea poliţelor RCA în 
format electronic, modificări legislative ce au drept scop un mai 
bun control asupra segmentului RCA.

Prin urmare, cea de a IV-a Ediţie a Conferinţei Naţionale a 
Asigurărilor Auto, desfăşurată la Bucureşti, în 4 martie a.c., a fost 
cadrul în care specialiştii din domeniu au dezbătut liniile de dez-
voltare şi soluţiile optime pentru a face faţă unei perioade econo-
mice nefaste, dar şi direcţiile de rentabilizare a pieţei de profil.

România - cel mai neprofitabil segment non-
life din Europa de Sud-Est

Criza a afectat şi piaţa asigurărilor, în principal la nivelul celor 
două canale importante de distribuţie folosite de companii: căderea 
activităţii de leasing în anul 2009 şi creditele acordate de bănci. 
Acestea, cumulate cu creşterea şomajului, au făcut ca primele brute 
subscrise aferente anului 2009 să rămână la nivelul anului anterior, 
la 8,8 miliarde lei, a declarat Angela TONCESCU, Preşedintele Co-
misiei de Supraveghere a Asigurărilor, în deschiderea Conferinţei 
Naţionale a Asigurărilor Auto.

Aşadar, pe segmentul asigurărilor generale, piaţa a înregistrat 
o creştere de 2% în monedă naţională, iar asigurările auto au 
reprezentat şi în 2009 cea mai importantă pondere în portofoliile 
companiilor. 

Asigurările CASCO au totalizat 3,3 miliarde lei, mai mult cu 6% 
fata de 2008, iar clasa RCA a cumulat 40% din segmentul auto, 
cu prime brute subscrise de 2,1 miliarde lei, cu peste 23% peste 

Mihai CRĂCEA
Editor

Timp nefavorabil
Asigurările auto:
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nivelul din 2008, conform datelor furnizate de CSA. Totuşi, în timp 
ce moneda naţională a indicat o uşoară creştere pentru piaţa 
auto, în euro, aceasta a scăzut dramatic, cu 11,5 procente, de la 
1,48 miliarde euro în 2008, până la 1,31 miliarde euro în 2009.

În acelaşi timp, rezervele companiilor de asigurări pentru da-
unele neavizate au crescut cu 52% în 2009, ceea ce este un lucru 
pozitiv, astfel încât toate societăţile au rezerve suficiente pentru 
a-şi achita obligaţiile asumate prin aceste contracte, potrivit CSA.

Piaţa auto este într-o situaţie complicată, iar anul 2010 va fi 
unul extrem de dificil. România are cel mai neprofitabil segment de 
asigurări generale din Europa de Sud-Est, marja rezultatelor tehnice 
intrând deja pe un trend negativ. Astfel, evoluţia rezultatului tehnic 
al asigurărilor generale în ultimii patru ani arată astfel: în 2005 a fost 
de -30 milioane euro, în 2006 de -275 milioane euro, în 2007, -115 
milioane euro, în 2008, -236 milioane euro, iar în 2009 vom avea sigur 
o cifră mai mare, a explicat Cristian CONSTANTINESCU, Preşedintele 
Uniunii Naţionale a Societăţilor de Asigurare din România.

Clasele CASCO şi RCA au rate tehnice combinate (rata daunei 
la care se adaugă rata cheltuielilor) extrem de ridicate, de 150% 
la RCA şi 126% la CASCO, în 2008, potrivit datelor CEIOPS, ceea 
ce exprimă şi nivelul pierderilor nete provenite din activitatea de 
asigurare.

Preşedintele UNSAR a atras atenţia că este nevoie de o reacţie 
imediată a asigurătorilor: În primul rând, pentru un control mai bun 
asupra cheltuielilor cu despăgubirile, iar în cel de-al doilea, pentru 
o corelare riguroasă a tarifelor cu riscurile asigurate, care va genera 
o creştere a primelor pe RCA şi CASCO, în condiţiile în care aplicarea 
bonus-malus are efecte marginale.

Ponderea asigurărilor auto este încă cea mai mare în volumul 
de afaceri, însă această situaţie nu se regăseşte doar în România. 
Din punctul nostru de vedere, cel mai important lucru este ca acest 
business să confere clientului satisfacţie. Aşadar, trebuie să fa-
cem  o radiografie a realităţilor pieţei şi să trasăm o strategie clară 
deoarece, deşi se fac eforturi, multe companii nu au încă suficiente 
resurse pentru asigurarea unor servicii care să îi satisfacă pe clienţi, a 
adăugat Bogdan ANDRIESCU.

În ceea ce priveşte serviciile oferite clienţilor, numărul reclama-
ţiilor pe clasa RCA depuse de aceştia a crescut de zece ori în ultimii 

trei ani, de la 446 în 2006, la peste 6.000 în 2009. De asemenea, ne 
îndreptăm spre scăderea gradului de cuprindere în asigurare pe RCA, 
la sub 75%. Aşadar, asigurătorii se află în faţa unei alegeri: Mergem 
spre profit sau stăm pe pierderi?, a declarat Cătălin STROE, Directo-
rul Direcţiei de Vânzări Alternative din cadrul ASIROM.

Există soluţii?
Daunele în 2009 au înregistrat o creştere substanţială. Astfel, 

pe CASCO s-au plătit indemnizaţii de 2,9 miliarde lei, mai mult cu 
17% faţă de 2008, iar pe RCA creşterea daunelor a fost de 27%, la 
1,5 miliarde lei.

Analiza costurilor şi gestiunea daunelor a generat nevoia 
pentru noi sisteme care să fluidizeze circuitul dosarelor de daune 
şi de a oferi mai mult control asupra acestora. Sistemele permit 
calcularea reparaţiilor, luându-se în considerare preţul producă-
torului pentru piesele respective, seria pieselor, operaţiunile de 
reparaţie, cum ar fi demontarea şi remontarea componentelor 
adiacente, ca şi diversele costuri cu manopera şi vopsirea. Ca 
urmare, costurile aferente reparaţiilor nu lasă loc de interpretare 
pentru niciuna din părţile implicate. De asemenea, aceste valori 
sunt calculate on-line, ceea ce permite utilizarea celor mai recen-
te date şi tarife.

Ce am putut observa este că aceste sisteme implementate de 
către asigurători conduc inevitabil la o scădere a timpului de lucru 
al dosarului şi, implicit, la un cash-flow mai accelerat către unităţile 
reparatoare, care îşi pot primi banii mai repede. De asemenea, se asi-
gură o transparenţă mai mare în comunicarea dintre cei doi parte-
neri şi în toate tranzacţiile pe care aceştia le derulează, a evidenţiat 
Paul DINGEMANS, Product Manager, AUDATEX.

Sprijinul cel mai important pe care îl putem acorda asigurăto-
rilor, pe de o parte, şi service-urilor pe de altă parte este caracterul 
independent şi neutru cu care se fac analizele. Datorită măsurii de 
reducere a timpului de despăgubire de la 15 zile la 10 zile, putem 
asista la o creştere importantă a utilizării serviciilor noastre. Dacă 
până acum, aproximativ 60% din dosarele de daune aveau ataşate 
calculaţii în sisteme independente, procentul poate ajunge în urmă-
toarea perioada la 90%, a explicat Sorin IACOB, Director General, 
EUROTAXGLASS’s România.

Angela TONCESCU 
Preşedinte
CSA

Ionel DIMA
Vicepreşedinte
AVUS Group

Cristian CONSTANTINESCU 
Preşedinte
UNSAR

Marian MOTOC
Director Adjunct
Direcţia Rutieră, IGPR

Bogdan ANDRIESCU 
Preşedinte
UNSICAR

Ovidiu CIOBANU
Preşedinte
F.P.V.S.
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Totuşi, selecţia clientelei poate fi una dintre cele mai bune 
variante de control al daunalităţii. Am înregistrat o scădere a dau-
nei medii cu 19% în 2009 şi, mai mult decât atât, s-a putut sesiza şi o 
scădere a frecvenţei daunelor pe CASCO, dar condiţia primordială a 
fost selecţia clientelei, a reliefat Radu MANOLIU, Director General 
Adjunct, CREDIT-Europe Asigurări. Astfel, consider că punctul de 
plecare pentru reducerea daunalităţii ar trebui să îl constituie o 
politică actuarială bine definită şi studii de fezabilitate de la care să 
nu se facă rabat, a adăugat Radu MANOLIU.

Tariful RCA – cheia stopării pierderilor
Lupta pentru cotă de piaţă, într-un mediu dominat de asigu-

rările auto, precum şi nevoia de lichidităţi au pus presiune asupra 
tarifelor RCA, generând, în schimb, dezechilibre în valoarea 
despăgubirilor plătite de către companii. 

În ceea ce priveşte tarifele practicate pentru RCA, acestea sunt 
liberalizate în toată Uniunea Europeană şi sunt stabilite de compa-
nii pe baza calculelor actuariale. În raportările primite de la com-
panii, s-a observat o creştere de doar 20% a tarifelor în acest an, cu 
menţiunea că valoarea medie a poliţei RCA din România este de 80 
euro, în timp ce, chiar şi în Bulgaria, aceasta este de 150  euro, iar în 
ţările UE ajunge şi la 500 euro, potrivit reprezentanţilor CSA.

Ne afăm în vremuri dificile, cu atât mai mult cu cât presiunile 
economice ne-au făcut pe toţi parteneri în această ecuaţie a analizei 
costurilor, însă consider că cei pregătiţi vor reuşi să le facă faţă cu 
succes. În ceea ce priveşte creşterile tarifare pentru marea masa 
a populaţiei, aceste majorări sunt mai mici decât cele vehiculate, 
dar se diferenţiază de RCA-ul pentru cei care fac un business din 
activitatea de transport. Totuşi, asigurarea trebuie privită ca un lucru 
normal care intră în bugetul anual de cheltuieli, la fel ca orice chel-
tuială de întreţinere a autovehiculului, a explicat Radu MUSTĂŢEA, 
Preşedinte Directorat, ASTRA Asigurări.

Subdimensionarea primelor pe RCA este evidenţiată şi în rapor-
tul FMI din acest an, unde sunt făcute două recomandări industriei 

de asigurări, pe acest segment: suplimentarea capitalului aferent 
activităţii de asigurări auto, cel puţin în cazul asigurătorilor care 
practică prime necorelate cu riscurile asumate, şi revizuirea nivelului 
primelor şi rezervelor pentru CASCO şi RCA, a evidenţiat Cristian 
CONSTANTINESCU.

Din perspectiva brokerilor de asigurare, tarifele pentru asigu-
rările auto s-au menţinut la niveluri destul de scăzute, dovadă a 
concurenţei şi a faptului că asigurătorii au urmărit încă o creştere 
a cotei de piaţă, potrivit Preşedintelui UNISCAR.

Aspectul tarifelor trebuie nuanţat deoarece nu cred că trebuie 
să decidă piaţa un anumit nivel al preţurilor. Acestea sunt stabilite 
în mod liber şi e problema fiecărei companii în funcţie de criteriile 
sale, calcule şi statistici să practice un anumit preţ pe RCA, a reliefat 
Ovidiu CIOBANU, Preşedintele Fondului de Protecţie a Victimelor 
Străzii.

Aşadar, cei prezenţi au evidenţiat faptul că problema tarifelor 
este mai puţin una a întregii pieţe, şi mai mult a companiilor care 
practică tarife sub nivelul unui prag al rentabilităţii.

Suntem tributarii unei politici mai mult comerciale decât 
tehnice, pentru că multe companii au „lăsat garda jos” pentru 
cotă de piaţă, pentru ca ulterior să fie vândute. Astfel, dacă în 
piaţă rata daunei se duce şi la 150%, atunci nu e normal ca unele 
companii să aibă acest indicator la nivelul de 40%, iar altele mult 
mai ridicat. Când vom avea un ecart de 10-15% între preţurile RCA 
ale competitorilor din acest segment de asigurări, putem spune că 
se va normaliza piaţa, a  punctat Liviu STOICESCU, Preşedintele 
B.A.A.R.

Ca reprezentant al departamentului de daune consider că o 
creştere a primei cu un procent de 27-29% sau chiar 50% este nece-
sară, fără să vorbim despre profitabilitate. Este adevărat că există 
problema puterii de cumpărare, însă prin creşterea limitelor de 
răspundere vom ajunge în curând să plătim despăgubiri foarte mari, 
în special pe vătămări corporale, a evidenţiat Mihai HĂLĂLĂU, 
Directorul Departamentului Daune, UNIQA Asigurări.

Albin BIRO
Membru
Consiliul CSA

Liviu STOICESCU
Preşedinte
B.A.A.R.

Ion FILIPOIU
Paul DINGEMANS
AUDATEX

Sorin IACOB
Director General 
EUROTAXGLASS’s România

Radu MUSTĂŢEA
Preşedinte Directorat
ASTRA Asigurări
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* Grafice realizate conform datelor furnizare de companiile de asigurări și de Poliția Rutieră Revistei PRIMM

Constatul amiabil
70,5%

Poliția
Rutieră
29,5%

Constatări accidente ușoare
S2/2009

Dacă la sfârşitul anului asigurătorii ajung să aducă „bani de 
acasă”, acest lucru trebuie comunicat şi argumentat în faţa service-
urilor şi a clienţilor. Cu toate acestea, atât timp cât vor exista com-
panii care practică tarife mult prea reduse, piaţa nu poate decât să 
se adapteze, pentru că altfel ar putea fi afectaţi de o scădere a lichi-
dităţilor provenite din RCA, a menţionat Viorel VASILE, Managing 
Partner, SAFETY Broker. 

Desigur, clienţii nu se vor bucura dacă tarifele vor fi mai mari, 
însă lucrurile trebuie să se schimbe la acest nivel, iar companiile să 
crească preţurile pentru a le corela cu riscurile asumate şi cu calita-
tea serviciilor, pentru că o rată combinată de 126% nu este accepta-
bilă pentru companii, a încheiat Bogdan ANDRIESCU, Preşedintele 
UNSICAR. 

Constatul amiabil: schimb de ştafetă între 
Poliţia Rutieră şi asigurători

Misiune îndeplinită pentru constatul amiabil! Modificarea 
legislativă introdusă la 1 iulie 2009 a reuşit să transfere responsa-
bilitatea constatării accidentelor uşoare de la Poliţia Rutieră către 
departamentele de daune ale companiilor de asigurări. În cel 
de-al doilea semestru al anului 2009, raportul dintre asigurători 
şi Poliţie în ceea ce priveşte constatările a fost de 69,5% la 30,5%, 
conform unui studiu realizat de Revista PRIMM - Asigurări&Pensii.

Introducerea constatului amiabil a fost un lucru benefic, dar mai 
avem de aşteptat până ce procedura se va derula fără probleme. 
S-au eliminat cozile la Poliţie, iar clienţii noştri au câştigat timp. 
De asemenea, consider ca sistemul bonus-malus va conduce şi la 
reducerea fraudei, deşi aceasta nu poate fi eliminată în totalitate, 
a evidenţiat Gabriel OLTEAN, Directorul Departamentului de 
Vânzări BCR Asigurări.

În semestrul II al anului 2008, toate accidentele uşoare înregis-
trate în România, în număr de 210.000, erau constatate de către 
Poliţia Rutieră. La mijlocul anului 2009 a fost introdus constatul 
amiabil, care a avut în vedere preluarea parţială de către compa-
niile de asigurări a activităţii de constatare, pentru a simplifica 
procedura în caz de accident rutier pentru persoanele implicate. 

Astfel, în cea de-a doua jumătate a anului 2009 s-au înre-
gistrat 220.000 de accidente uşoare (cu 10.000 mai mult decât 
în S2/2008), constatarea acestora fiind realizată în proporţie de 
aproape 70% de către asigurători. 

În ceea ce priveşte distribuţia dosarelor de constat amiabil 
pe companii de asigurări, rezultatele analizei Revistei PRIMM pla-
sează companiile ARDAF, ASTRA şi OMNIASIG pe primele locuri în 
ceea ce priveşte dosarele înregistrate.

De la 1 iulie 2009 s-au înregistrat, până la sfârşitul anului, 
155.000 de dosare, iar până la data de 1 martie 2010, numărul 
acestora a atins 210.000. În medie, în fiecare lună, au fost deschi-
se aproximativ 25.000 de dosare şi tendinţa se menţine. 

Intrarea în vigoare a constatului amiabil şi a sistemului bonus-
malus a reprezentat un lucru bun din punctul de vedere al Poliţiei 
Rutiere, deoarece activitatea noastră per ansamblu s-a redus în 2009 
cu 40% în secţiile de tamponări, iar în ianuarie 2010 reducerea a fost 
chiar de 78%, a declarat Marian MOTOC, Director Adjunct, Direcţia 
Rutieră, I.G.P.R.

Prin cele două norme noi se realizează o responsabilizare mult 
mai eficientă a şoferilor. Astfel, în 2009 am observat o scădere de 
4,6% a numărului total de accidente, în acelaşi interval cazurile de 
deces în urma accidentelor rutiere diminuându-se cu 9,8%, având în 
vedere că infrastructura nu a suferit modificări semnificative. Anul 
trecut, în accidentele cu avarii a fost implicat 5% din parcul total de 
autovehicule la nivel naţional, a explicat oficialul.
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Totuşi, a adăugat Marian MOTOC, ar mai trebui lucrat la gradul 
de informare a şoferilor cu privire la aceste modificări şi proceduri, 
iar noi am dori să sprijinim companiile de asigurări în acest sens, 
pentru că o bună informare reduce şi costurile, iar astfel activitatea 
Poliţiei se poate concentra pe supravegherea traficului. Oricare ar fi 
soluţia pe care o identificăm în comun, Poliţia va acorda tot sprijinul 
necesar pentru a contribui la siguranţa traficului rutier.

Revenirea pieţei – susţinută de bonus-malus?
O altă modificare legislativă importantă pentru piaţa româ-

nească de asigurări introdusă la începutul 2010 este sistemul 
bonus-malus. Acesta presupune încadrarea clienţilor companiilor 
de asigurări în două categorii, în funcţie de istoricul de daune din 
anul 2009. Astfel, în intervalul ianuarie-martie 2010, 95% dintre 
clienţii companiilor de asigurări au fost „bonusaţi”, în timp ce doar 
5% dintre persoane au fost încadrate în categoria „malus”.

Malusarea estimată până acum, de până în 5%, va câştiga teren 
în următorii ani. E prea devreme să tragem acum concluzii, pentru 
că sistemul bonus-malus a fost implementat la 1 ianuarie, de doar 
2 luni, la fel şi emiterea electronică a poliţelor RCA, a declarat Ionel 
DIMA, Vicepreşedinte AVUS Group, moderatorul Conferinţei Naţi-
onale a Asigurărilor Auto.

Introducerea constatului amiabil a produs multe discuţii; CSA 
avea o reţinere cu privire la modul în care va opera acest sistem, însă 
observăm că după şase luni procedura funcţionează normal, iar şofe-
rii se disciplinează. De asemenea, introducerea bonus-malus prezintă 
un avantaj pentru cei mai mulţi asiguraţi, din moment ce, potrivit 
estimărilor CSA, 90% dintre aceştia beneficiază de bonus şi doar 10% 
de malus, a precizat Angela TONCESCU, Preşedintele CSA.

De altfel, sistemul de emitere electronică rafinează evidenţa 
CEDAM, putând genera o mai mare acurateţe privind gradul de 
cuprindere în asigurare. De asemenea, potrivit Preşedintelui CSA, 
emiterea electronică nu a întâmpinat nicio dificultate şi a reuşit să 
contracareze unele probleme cu care se confruntau asiguratorii 
RCA, precum, de exemplu, emiterea poliţelor pe stradă şi în alte 
locuri neadecvate.

Frauda – un fenomen încă necontrolabil
Frauda a rămas pentru mult timp un factor al daunalităţii 

invocat de către companii şi autorităţi, însă niciodată mediatizat. 
Conform celor din piaţă, frauda generata de clienţi pe de o parte, 
de brokeri pe de altă parte, dar şi de propriii angajaţi generează o 
pondere importantă din despăgubiri. 

Astfel, emiterea electronică a rezolvat problema antedatării 
poliţelor sau pe cea a gestiunii intermediarilor, însă perioada eco-
nomică dificilă, numărul ridicat de maşini cumpărate în sistem de 
leasing, precum şi introducerea constatării amiabile sunt aspecte 
care pot stimula în continuare fenomenul fraudei.

Sigur că rata daunei este dezastruoasă, sunt şi diferenţe între 
cifrele CSA şi cele ale specialiştilor din piaţă, dar consider că o mare 
parte a costurilor exagerate ale daunelor provin şi din fraude. 
Din păcate, nu am văzut nicăieri rapoarte ale companiilor despre 
aceste cazuri sau astfel de speţe mediatizate, a punctat Antonio 
SOUVANNASOUCK, Managing Partner, ASIGEST.
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În ceea ce priveşte procentajul de fraudă în asigurări, în România 
acesta depăşeşte 15%, în condiţiile în care în sistemul internaţional 
e acceptat un procent de 5%, şi nu mă refer aici doar la fraudele 
identificate în urma aplicării constatului amiabil. De fapt, asigurările 
CASCO au fost motorul de creştere a fraudei în asigurările auto, în 
contextul în care multe firme s-au închis, a crescut rata şomajului şi 
s-au redus salariile, mulţi asiguraţi preferând fraudarea asigurătoru-
lui, a declarat Preşedintele B.A.A.R.

Astfel, a crescut mult numărul daunelor totale şi, de aseme-
nea, s-au înmulţit furturile în care maşina a dispărut, înregistrân-
du-se o creştere la peste 125% a ratei combinate de daună pe 
CASCO.

Între numărul de maşini neasigurate furnizat de CEDAM şi datele 
F.P.V.S., unde numărul accidentelor în care au fost implicate maşini 
fără asigurare este cifrat la mai puţin de 1% din total, există o diferen-
ţă care poate fi explicată în două variante: ori diferenţa de autovehicu-
le neasigurate nu circulă, deci nu produc accidente, ori acestea devin 
asigurate în momentul accidentului, fapt confirmat în proporţie de 
50% dintre speţe. De acest lucru singurii responsabili sunt angajaţii  
companiilor şi oamenii care vând poliţele RCA. Sperăm că acest feno-
men va fi stopat odată cu emiterea electronică, când antedatarea nu 
mai este posibilă, a explicat Albin BIRO, Membru în Consiliul CSA.
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Constatul amiabil a funcţionat din cauză că asiguratorii pot 
controla vinovăţia sau responsabilitatea şoferilor implicaţi într-
un eveniment rutier. De cele mai multe ori, asigurătorul acceptă 
declaraţiile celor doi, aceştia venind împreună la asigurător. Totuşi, 
în activitatea zilnică, multe din aceste tamponări sunt fictive şi nu 
ajung mai departe de asigurătorul care identifică ce s-a întâmplat în 
realitate, a precizat Liviu STOICESCU. 

Potrivit acestuia, în ţările vestice există un sistem de rapor-
tare a evenimentului şi către cel care penalizează fapta, însă în 
cazul procedurii de constatare amiabilă din România, Poliţia nu 
mai este implicată (nu dă amenzi, nu suspendă permisul, nu ştie 
dacă şoferul a fost sau nu sub influenţa alcoolului etc.). Totusi, un 
proces-verbal încheiat de Poliţie putea fi contestat doar de cei 
implicaţi şi era greu de combătut. În situaţia constatului amiabil, 
asigurătorul poate interveni pe dinamica accidentului şi poate fie 
să refuze plata daunei dacă se identifică o tentativă de fraudare, 
fie să stabilească o culpă comună.

În ceea ce priveşte piesele de schimb, chiar dacă piaţa auto este 
în scădere, cererea de componente pe piaţa neagră este în creştere şi 
asta o resimt şi asigurătorii prin faptul că aceştia descoperă că despă-
gubesc piese care, în realitate, nu au fost înlocuite pe maşinile reparate 
în anumite service-uri, a adăugat Maria BOGHIAN, Preşedintele Aso-
ciaţiei Naţionale a Societăţilor de Dezmembrări Auto şi Reciclare.

Despăgubirile pentru vătămări corporale – 
tot mai mari şi mai frecvente

În câţiva ani, despăgubirile pe vătămări corporale vor avea cea 
mai mare pondere în valoarea despăgubirilor plătite de asigurători, 
deci primele de asigurare la RCA trebuie să sufere majorări, a decla-
rat Liviu STOICESCU.

Pe RCA avem cele mai scăzute tarife posibile, deşi noi, ca ţară, 
avem obligaţia de a majora, până în anul 2012, limitele de despă-
gubire la 1 milion euro pentru daune materiale şi la 5 milioane euro 
pentru vătămări corporale. Cererile pentru despăgubiri pe vătămări 
corporale au crescut foarte mult, iar de doi ani se construieşte 
jurisprudenţa pentru indemnizaţii foarte mari pe acest segment, în 
sens negativ. Astfel, noi avem prime mici la RCA pentru a acoperi 
despăgubiri decente, justificate prin devize, facturi etc., însă pe 
vătămări corporale şi daune morale, suntem la discreţia instanţelor, 
a adăugat Liviu STOICESCU.

Faţă de 2008, în 2009 numărul de dosare avizate la F.P.V.S. a 
crescut de 2,5 ori,  de la 145 de dosare în 2007, la 608 în 2009, 
iar, în comparaţie cu numărul de dosare pentru daune materiale, 
ponderea acestora este la un nivel redus pentru societăţile de 
asigurări RCA, deşi trendul este crescător. 

Se poate constata o majorare a despăgubirilor pe partea de vătă-
mări corporale şi deces, însă nu ştiu cât de relevante sunt aceste date. 

Volumul despăgubirilor a crescut de aproximativ 4 ori în 2009 faţă de 
2008, dar se simte necesitatea existenţei unor criterii minime în baza 
cărora să se facă aceste plăţi, a menţionat Ovidiu CIOBANU.

Prin urmare…
Specialiştii prezenţi în cadrul conferinţei au subliniat faptul, 

din punct de vedere al tarifelor există încă diferenţe foarte mari 
în piaţă, acesta fiind motivul principal pentru pierderile suferite 
la nivel de piaţă. De asemenea, dependenţa companiilor de piaţă 
de autovehicule va putea genera dificultăţi financiare pentru 
companiile ce activează pe segmentul auto, prin diminuarea 
până la stagnare a volumului de new business. 

Reprezentanţii asigurătorilor estimau încă de la începutul lui 
2009 că piaţa va avea nevoie de infuzii masive de capital, de până 
la 300 milioane euro, pentru ca societăţile să se poată încadra 
în marja de solvabilitate, în contextul pierderilor semnificative 
înregistrate de asigurători în 2008 şi în condiţiile economice 
nefavorabile, urmare a instalării crizei financiare. Aşadar, de la în-
ceputul anului, patru companii de asigurări au primit aporturi de 
capital din partea acţionarilor: ARDAF, BCR Asigurări, GROUPAMA 
Asigurări şi EUROINS România.

Prin urmare, 2009 a fost un an extrem de dificil, în care evoluţia 
nefavorabilă a profitabilităţii a devenit mult mai vizibilă în contextul 
îngustării oportunităţilor de afaceri. În aceste condiţii, piaţa stag-
nează, iar lipsa surplusului de venituri nu mai permite subscrierea pe 
cash flow. Astfel, acoperirea artificială a pierderilor din surse interne 
nu mai este posibilă, iar capitalizarea a ajuns la un nivel care nu va 
putea fi menţinut. Pierderile pe segmentul auto au crescut la nivelul 
pieţei, acestea amplificând şi dezechilibrele financiare ale asigură-
torilor. De aceea, nu cred că avem motive să fim optimişti în 2010, 
când vom asista la o scădere a subscrierilor pe auto, a evidenţiat 
Cristian CONSTANTINESCU.



Atât prezentările susţinute la eveniment, cât şi galeria 
foto pot fi accesate la www.xprimm.ro
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PRIMM: AEGON Asigurări de Viaţă s-a lansat în România 
într-un moment de maximă provocare pentru piaţa de profil, 
iar demararea activităţii cu motoarele turate la maxim a fost 
cu siguranţă un avantaj. Cum aţi caracteriza evolutia AEGON 
Asigurări de Viaţă la mai puţin de un an de la lansare, din 
această perspectivă?

Silvia SÎRB: Obiectivele de piaţă ale AEGON pentru 2009 au avut 
în centru construcţia de parteneriate de distribuţie. Principiile au 
fost şi sunt: calitate, eficienţă şi credinţa în „win-win-win”, nicidecum 
cantitate. Prin urmare, comentariul meu priveşte acest context de la 
un nivel de perspectivă mai înalt („zoom-out”). Surprinzător pentru 
unii poate, în acest prim an am avut o revelaţie, noi ca şi companie 
de asigurări - revelaţia oferită de strategia de business aleasă, creată 
plecând de la experienţa de peste 160 de ani a grupului şi de la lecţi-
ile învăţate de-a lungul istoriei noastre în peste 40 de ţări şi colorată 
de nevoile locale identificate în piaţă în plină criză economică. În 
concluzie, a fost un an fantastic, iar cel mai mare plus pentru noi ca 
echipă în România este faptul că ne-am dovedit că SE POATE!

PRIMM: La începutul acestui an afirmaţi că miza trebuie 
pusă pe schimbarea abordării clientului, pe pregătirea forţei 
de vânzare şi pe promovare. Ce strategii veţi aplica în acest 
sens?

S. S.: Toate strategiile noastre au un punct comun, central: 
clientul. Este adevărat că TOATE companiile de asigurări afirmă 
acest lucru, însă AEGON îşi propune să dea un nou sens acestei 
afirmaţii, din toate punctele de vedere: comunicare de brand, 
discurs de vânzare, modalități de vânzare, suport pentru distribu-

itorii noştri înainte şi după vânzare şi, în mod special, produse şi 
servicii oferite clienţilor. 

PRIMM: Cum apreciaţi perspectivele de dezvoltare ale 
asigurărilor de viaţă şi de sănătate în 2010?

S. S.: Despre asigurări de sănătate nu aş vrea să comentez 
în acest material, pentru a nu aduce stări negative în aceste zile 
frumoase de primăvară. În zona asigurărilor de viaţă, suntem încă 
în faza emergentă în România. În 2010, cred că secretul succesu-
lui asigurărilor va consta în modul în care se va crea arhitectura 
canalelor de vânzare - cum va arăta conceptul prin care asigurătorii 
îşi vor vinde produsele şi cum vor „arăta” acestea. AEGON mizează 
pe o transparenţă şi o simplitate ridicate, atât ale unui discurs de 
vânzare special, cât şi ale unui produs uşor de înţeles, totul într-un 
context familiar şi natural, în care clientul se va simţi bine, confortabil 
şi încrezător.

PRIMM: Cum vor evolua rata lapsării şi, respectiv, volumul de 
new-business pe parcursul anului 2010?

S. S.: Am spus încă de la lansarea noastră pe piaţă şi o repet 
de câte ori am ocazia că acei clienţi care au decis să fie partenerii 
noştri în momentele atât de dificile ale anului 2009 nu vor pleca 
uşor - avem un „deal”. Ei au ales AEGON în cunoştintă de cauză şi 
în cunoştinţă a ceea ce cumpără, iar acest lucru ne aduce cea mai 
mare bucurie. Ca lapsare, suntem prin urmare într-o poziţie extrem 
de confortabilă şi mulţumiţi de calitatea clienţilor noştri. Şi, ca un 
specialist în vânzari cum deseori mă autodefinesc, acum e momen-
tul de puţină laudă: cred că, privind rata lapsării ca indicator relevant 
al pieţei asigurărilor, AEGON se va situa în zona de sus a statisticilor 
din acest punct de vedere. Pentru AEGON, adevăratul val de clienţi 
va începe să se faca simţit începând cu a doua jumătate a anului 

AEGON Asigurări de Viaţă este unul dintre cei mai noi jucători din piaţa de profil 
din România. Deşi debutul activităţii companiei a coincis cu începutul celei 
mai puternice crize economice din ultimii douăzeci de ani, AEGON a reuşit să se 
poziţioneze ca un brand puternic şi stabil. Vă invităm să aflați secretele acestei 
reușite într-un interviu cu…

Silvia SÎRB
CEO, AEGON Asigurări de Viaţă

CARTE DE VIZITĂ
Silvia SÎRB este CEO al uneia dintre cele mai tinere companii de 

asigurări din România, AEGON Asigurări de Viaţă, şi responsabil al 
tuturor operaţiunilor desfăşurate de acesta în țara noastră, începând 
cu martie 2008. Înainte de a-şi asuma această responsabilitate, Silvia 
SÎRB a înfiinţat si a condus timp de 8 luni BT AEGON Fond de Pensii, 
în calitate de CEO al administratorului de pensii private cu sediul la 
Cluj-Napoca.

Economist licenţiat din 1994, cu o pregătire extinsă prin cursuri 
de specializare în diferite sectoare ale industriei fondurilor mutuale 
şi analizei financiare şi de risc investiţional absolvite în SUA şi în 
Elveţia, Silvia SÎRB este unul dintre cei mai apreciaţi manageri din 
piaţa financiară clujeană.

Responsabilităţile şi experienţa care o definesc cumulează 
o serie de poziţii relevante atât prin nivelul de decizie, cât şi prin 
caracterul de noutate al activităţilor pe care le-a organizat şi 
desfăşurat. Astfel, după anii de debut, în care s-a afirmat în manage-
mentul unor companii din domeniul financiar-contabil, Silvia SÎRB a 
deţinut postul de Director General Executiv al fondului de investiţii 
CREDITANSTALT ASSET Management, într-un moment în care aceas-
tă industrie era la primii ei paşi în România. Trecând în domeniul 
bancar, poziţia de Branch Manager a sucursalei ING Cluj a presupus 
o nouă premieră, cei 9 ani petrecuţi în acest post însemnând înfiin-
ţarea şi dezvoltarea cu succes atât a reprezentanţei locale ING, cât şi 
a întregii reţele regionale din Transilvania a băncii olandeze.
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2010, moment în care strategiile noastre de comunicare şi vânzare 
vor fi concretizate şi implementate. 2010 va însemna pentru AEGON 
o creştere de cel putin trei ori a volumului de business.

PRIMM: Cum s-a modificat comportamentul românilor în 
2009 în sensul interesului manifestat pentru produsele de 
protecţie şi economisire şi cum estimaţi că se va schimba în 
cursul acestui an?

S. S.: Cum era de aşteptat, bugetele românilor au fost afecta-
te, poate nu atât ca şi volum, ci în ceea ce priveşte segmentarea chel-
tuielilor familiale. Românul care în 2008 era un consumator de pro-
duse financiare a intenţionat ca în 2009 să reducă exact acest capitol, 
pentru a-şi crea premisele unui confort de scurtă durată. Dacă doriţi, 
este un fel de a „sufla în iaurt” când nu este cazul – cel puţin dacă ne 
referim la cei care au renunţat la contractele de asigurare pe rol.

Temându-se de „pierderile nerealizate” care pot proveni din 
componenta investiţională a asigurărilor de tip unit-linked, au anulat 
contractele în cel mai nepotrivit moment: în faze prea de început 
ale contractului şi într-un moment în care randamentele investiţiei 
erau negative din cauza crizei. În 2009, românii au fost mai precauţi 
şi mai analitici privind ofertele pe care le-au primit. Cu toate acestea, 
AEGON a încheiat aproximativ 2.200 de contracte cu prime mari şi 
foarte mari. 

PRIMM: Vor asigura condiţiile din 2010 o revenire pentru 
segmentul de employee benefits?

S. S.: Cred că doar 2011 poate fi relevant pentru acest seg-
ment, nu 2010. Iar dacă este cineva care poate totuşi sa facă un 
mare bine acestei zone, acesta este Legislativul, cu facilităţi fiscale 
- cu sau fără şanse de reuşită în 2010.

PRIMM: Ce strategii ar putea adopta asigurătorii pentru a 
contracara percepţia negativă cu privire la eficienţa şi solidi-
tatea serviciilor financiare?

S. S.: Strategia pe care AEGON o va adopta este aceea de a 
începe comunicarea cu rol educativ, de explicare reală a ceea ce 
înseamnă servicii financiare de calitate, pornind de la publicul cu 
care vom dialoga. Ne va interesa să comunicăm şi cu tinerii care, 
deşi nu sunt deocamdată consumatori de astfel de produse, au 
un potenţial ridicat de inteligenţă financiară. Ne vom face simţită 
prezenţa în mediul lor şi cu siguranţă ne vom înţelege perfect. 
A doua mare zonă este cea a produselor. Cred că singura şansă 
este ca ele să fie simplu de înţeles, simplu de cumpărat, corect şi 
înţelept administrate de către asigurători.

PRIMM: Ce măsuri ar trebui/ar putea fi întreprinse de stat 
pentru a sprijini dezvoltarea asigurărilor de viaţă şi sănătate 
în contextul economic actual?

S. S.: Din punctul nostru de vedere, lista priorităţilor egale ca 
importanţă cuprinde:

1) deductibilitate pentru viaţă şi sănătate – pentru amândouă şi 
în sumă semnificativ mai mare de 400 EUR;
2) comunicare prin programe de termen mediu – lung la nivel 
naţional, structurat şi susţinut continuu;
3) cooperare reală şi constructivă între Legislativ şi industrie, căci 
avem la fel de mare nevoie unii de alţii: unii fără alţii nu putem 
exista şi nu putem accede la un nivel mai înalt.

Un alt vis pe care îl am, personal, este crearea bazei legisla-
tive pentru asigurarea obligatorie de persoane. Deşi cuvântul 
„obligatoriu” are o conotaţie negativă în vocabularul nostru ca 
indivizi, sunt convinsă că acest pas ar contribui enorm la crearea 
unei baze solide de cultură financiară.

PRIMM: Cât de profitabile sunt, pentru asigurători, partene-
riatele bancassurance şi ce dezvoltare a avut această metodă 
alternativă de vânzare pentru compania pe care o reprezen-
taţi? Intenţionati să dezvoltaţi în continuare acest segment?

S. S.: Credem că bancassurance încorporează toate tipurile de 
avantaje pe care clientul le poate obține din relația cu banca și cu 
asigurătorul său, cumpărând produse de asigurări de viață sau de 
bunuri direct de la consilierul său bancar.

În cazul relațiilor tripartite – client–bancă–asigurător -, mult 
doritul „win–win–win”, care este arhitectul de facto al succesului, se 
realizează mai natural, mai firesc, echilibrul relației așezându-se pe 
trei suporturi de bază, şi toate părţile au numai de câștigat. 

Prin urmare, vedem dezvoltarea acestui canal de distribuție în 
România ca pe ceva pozitiv şi constructiv şi credem în asta.

Cu cât avantajele sunt înțelese mai bine, cu atât bancassu-
rance-ul va deveni un canal de distribuție mai utilizat și apreciat, 
întrucât devine dorit de toate cele trei părți participante: client, 
bancă și asigurător.

Credem că e un context potrivit să ne îndreptăm atenția către 
bănci în acest moment. Pe piața românească, există o mare opor-
tunitate ca băncile să-și completeze veniturile și oferta în condiții 
foarte avantajoase, satisfăcând nevoia clientului propriu, prin fap-
tul că aduce atât de aproape de el, într-o formulă atât de potrivită, 
cele mai bune produse de asigurare.

În România, în prezent, mai multe bănci au încheiat parteneri-
ate de vânzare cu firme de asigurări, însă este vorba în special de 
produse de asigurare de viață atașate creditelor. AEGON dorește să 
dezvolte activitatea de bancassurance, astfel încât băncile să vândă 
orice tip de poliță de asigurare, așa cum se întâmplă, de exemplu, 
în Franța și Spania. Acest lucru nu se întâmplă la nivel local și vă 
împărtășesc cu mândrie și realism că AEGON are toate resursele, 
capacitatea și încrederea că, alături de partenerul nostru principal, 
Banca TRANSILVANIA, va deveni prima companie de asigurare care 
va realiza un concept complet de bancassurance.

În final, ca strategie de vânzare pentru 2010, AEGON îşi propu-
ne să dezvolte cât se poate de mult canalele de vânzare non-pro-
prii. Parteneriatul cu Banca TRANSILVANIA deschide pentru AEGON 
prezenţa în bancassurance în România. Suntem convinşi că acest 
tip de parteneriat se va dezvolta într-un ritm accelerat, iar AEGON 
are ca obiectiv strategic să fie liderul naţional pe acest segment.

PRIMM: Ce alte proiecte mai are AEGON Asigurări de Viaţă „în 
progres” privind canale de vânzare alternative şi portofoliul 
companiei? 

S. S.: Cea mai importantă noutate, nu numai pentru AEGON, 
cât şi pentru piaţa în sine, o va reprezenta modalitatea de vânzare 
şi aducerea pe piaţă a unei serii noi de produse create special de 
AEGON pentru publicul român, produse simple şi uşor de înţeles, 
ca parte integrantă a unei campanii de comunicare. Mi-aş dori să 
vă pot împărtăşi mai multe, însă cred că sunteţi de acord cu mine 
că puţin mister e binevenit – chiar şi în business.

Mihaela CÎRCU

Strategia pe care AEGON o va adopta 
este aceea de a începe comunicarea cu 
rol educativ, de explicare reală a ceea ce 
înseamnă servicii financiare de calitate, 
pornind de la publicul cu care vom dialoga. 
Ne va interesa să comunicăm şi cu tinerii 
care, deşi nu sunt încă consumatori de 
astfel de produse, au un potenţial ridicat de 
inteligenţă financiară.
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PRIMM: Cum comentaţi rezultatele ob-
ţinute de compania dumneavoastră în 
anul 2009 şi care sunt proiectele pentru 
anul 2010?

Leslie BREER: Momentul lansării noas-
tre a coincis cu debutul crizei economice 
în România, iar acest lucru a dus la dimi-
nuarea creşterilor înregistrate până atunci 
la nivelul întregii pieţe a asigurărilor. Dacă 
analizăm piaţa, în ultimul an, observăm o 
scădere a nivelului primelor brute subscri-
se, la un nivel similar cu cel de acum 2-3 
ani. Această scădere se observă în special 
pe segmentul asigurărilor de viaţă, unde 
s-au înregistrat numeroase răscumpărări 
şi anulări ale poliţelor în vigoare datorită 
solicitării crescute de lichidităţi din partea 
clienţilor, care aveau nevoie de cât mai 
multe venituri.

La nivel general, anul 2010 va fi cel 
mai probabil un an la fel de dificil. Cred 
că, în ceea ce priveşte asigurările de viaţă, 
clienţii vor prefera mai degrabă produsele 
de tip unit-linked cu componentă investi-
ţională garantată. 

În ceea ce priveşte asigurările de 
sănătate, specialitatea noastră, vom oferi 
clienţilor noştri o gamă variată de produse 
de cea mai bună calitate, cu acoperire 
medicală din cea mai variată şi la un preţ 
accesibil în piaţă. 

În acelaşi timp, trebuie să observăm 
faptul că nivelul de venituri pe care 

românii l-ar putea aloca pentru astfel de 
asigurări este în continuă scădere, iar 
acest lucru reprezintă una dintre principa-
lele noastre preocupări în ceea ce priveşte 
piaţa de asigurări individuale. 

Ca şi companie, strategia noastră 
pentru anul 2010 a rămas în mare parte 
aceeaşi  - dorim să oferim românilor 
soluţii complete de asigurare (asigurări 
de sănătate, asigurări de viaţă şi asigurări 
de accidente), astfel încât să contribuim 
la creşterea calităţii vieţii în România. Vor 
avea loc schimbări în strategia operaţi-
onală a companiei, ne vom îmbunătăţi 
programele şi procedurile şi ne vom eva-
lua cu atenţie investiţiile. Grupul SIGNAL 
IDUNA este prezent pe pieţele din Europa 
Centrală şi de Est de aproape 18 ani, iar 
acţionarii noştri s-au angajat să investeas-
că pe termen lung în această regiune.

PRIMM: Care sunt, în opinia dum-
neavoastră, principalele probleme 
ale sistemului public de sănătate din 
România?

L.B.: Compania SIGNAL IDUNA este 
unul dintre cei mai importanţi jucători de 
pe piaţa germană, specializată în dome-
niul serviciilor medicale şi al asigurărilor 
de sănătate, având know-how-ul necesar 
şi o contribuţie importantă în dezvoltarea 
sistemelor private şi de stat în ultimii 100 
de ani în Germania.

Considerăm că cele mai importante 
probleme ale sistemului românesc de 
sănătate sunt legate de:

g sistemul public de sănătate, com-
plet subfinanţat, cu o infrastructură deteri-
orată datorită faptului că nu s-a făcut nicio 
investiţie substanţială în acest segment, în 
ultima vreme;

g sistemului medical public îi lipseşte 
perspectiva politică şi administrativă. 
Pentru moment, Guvernul nu face decât 
reparaţii de urgenţă şi nu abordează pro-
blemele fundamentale ale sistemului;

g modelul administrativ existent tre-
buie schimbat, de la o funcţionalitate pur 
administrativă la o mentalitate diferită. 
Este vorba de introducerea conceptului 
de management al sănătăţii, iar această 
schimbare de concept impune educarea 
personalului administrativ în privinţa 
felului în care trebuie utilizate resursele, 
în privinţa investiţiilor care trebuie făcute, 
nu numai în echipament medical, dar şi în 
personal medical;

g personalul medical este foarte slab 
plătit, are de-a face cu o infrastructură 
deficitară, echipamente învechite şi un stil 
de management depăşit;

g numărul mic de contribuabili la sis-
temul de asigurări sociale, dar un număr 
mare de beneficiari, această stare de fapt 
conducând la situaţia în care fondurile 
sunt insuficiente pentru o prestaţie şi o 
dezvoltare corespunzătoare; 

g ca rezultat al tuturor celor menţiona-
te, plăţile neoficiale au devenit o stare de 
fapt. Răul cauzat de aceste plăţi este uriaş, 
pentru că ele nu contribuie la finanţarea 
sistemului. Situaţia este nedreaptă la nivel 
social şi, din punct de vedere legal, trebuie 
clasificată ca evaziune fiscală sau corupţie;

g un pachet de bază netransparent 
pentru public, nestructurat, nestandar-

Interviu cu

Leslie BREER
Vicepreşedinte SIGNAL IDUNA România

Am observat că, în ultimii 10 ani, România a făcut paşi 
importanţi în dezvoltarea serviciilor medicale private - de 
altfel, o tendinţă normală a pieţei, care avea nevoie de 
servicii mai variate şi de o mai bună calitate -, şi datorită 
antreprenoriatului câtorva jucători din acest domeniu.

În contextul în care reformele ce ar trebui să revitalizeze sistemul de asigurări 
private de sănătate din România se lasă aşteptate, vă invităm să descoperiţi 
soluţiile propuse de unul dintre cei mai tineri jucători de pe această piaţă,  
într-un… 
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dizat din punct de vedere al preţurilor şi 
prea cuprinzător în ceea ce priveşte servi-
ciile, nesincronizat cu serviciile medicale 
disponibile în unităţile medicale de stat.

PRIMM: Care sunt cauzele stagnării 
pieţei de asigurări private de sănătate 
din România, în opinia operatorilor pri-
vaţi?  Cum vedeţi reformarea sistemului 
public de sănătate pentru a stimula 
asigurările private?

L. B.: Noi, ca şi companie, suntem 
mai mult decât fericiţi să contribuim 
cu experienţa şi cunoştinţele noastre la 
dezvoltarea acestui sector în România, cu 
atât mai mult cu cât misiunea noastră este 
de a le oferi românilor servicii medicale de 
o calitate excelentă. 

Din cauza cadrului legislativ şi fiscal 
deficitar, asigurările de sănătate nu s-au 
dezvoltat aşa cum ne-am aşteptat. Acest 
lucru se întâmplă în special datorită 
faptului că nu există un cadru legislativ 
favorabil atât pentru angajat, cât şi pentru 
angajator, dar şi datorită faptului că 
sumele alocate pentru asigurări sunt în 
continuă scădere.

Am observat că, în ultimii 10 ani, 
România a făcut paşi importanţi în dez-
voltarea serviciilor medicale private - de 
altfel, o tendinţă normală a pieţei, care 
avea nevoie de servicii mai variate şi de 
o mai bună calitate -, şi datorită antre-
prenoriatului câtorva jucători din acest 
domeniu. Pentru mai bine de o decadă, 
abonamentele şi serviciile de asistenţă 
medicală plătite în clinicile private au 
reprezentat alternative viabile la sistemul 
de stat, contribuind astfel la dezvoltarea 
sistemului privat.

Trebuie menţionat faptul că numai 
companiile de asigurări de sănătate pot 
oferi servicii de spitalizare la o calitate 
excelentă şi la un cost rezonabil. Pentru 
acest lucru, ar trebui să li se permită spita-
lelor publice să încheie contracte direct cu 
asigurătorii, astfel putând să acceseze sur-
se de finanţare adiţionale. În acelaşi timp, 
nu trebuie să uităm faptul că stimularea 
asigurărilor private de sănătate ar atrage şi 
ar sprijini dezvoltarea unui business care 
necesită investiţii masive, asemenea unui 
spital privat modern şi de larg interes. 

Noi, ca şi asigurători, suntem capabili 
să măsurăm riscul şi avem posibilitatea de 
a cuantifica şi de a da preţul corect pentru 
serviciile medicale, putem administra 
portofoliul de clienţi şi în acelaşi timp să le 
garantăm clienţilor accesul nelimitat la ser-
vicii medicale, conform nevoilor lor. Cred că 
reforma sănătăţii ar trebui să se regăsească 
pe agenda autorităţilor, mai ales că în 
ultimii ani ne aflăm într-o continuă criză în 
ceea ce priveşte sistemul sanitar de stat.

Reforma sistemului sanitar ar trebui 
să ţină seama de importanţa asigurărilor 

private de sănătate în conceptul de mana-
gement al sănătăţii. Cu siguranţă acestea 
reprezintă surse adiţionale de finanţare 
pentru furnizorii de servicii medicale, în 
cazul în care aceştia înţeleg că trebuie să 
îşi canalizeze investiţiile către personalul 
sanitar, management şi echipamente.

PRIMM: Autorităţile vorbesc despre 
introducerea, în acest an, a sistemului 
de coplată. Cum pot asigurătorii să 
exploateze această situaţie?

L.B.: Depinde foarte mult de felul în 
care va fi implementată această măsură. 
În cazul în care coplata va fi destul de 
substanţială, iar modalitatea de facturare 

va fi un proces simplu şi uşor, atunci cred 
că există premisele ca şi companiile de 
asigurări să ofere acoperire pentru aceste 
riscuri. Dar acum, analizând valorile scă-
zute de coplată avansate de autorităţi, nu 
cred că se vor atinge obiectivele propuse, 
acela de a-i face pe oameni conştienţi de 
costul real al îngrijirii medicale, respectiv 
crearea unei bariere financiare apte să 
conducă la o folosire responsabilă a siste-
mului, finanţarea sistemului public sanitar 
şi reducerea corupţiei.

Oleg DORONCEANU

Strategia noastră pentru anul 2010 a 
rămas în mare parte aceeaşi  - dorim să 
oferim românilor soluţii complete de 
asigurare (asigurări de sănătate, asigurări 
de viaţă şi asigurări de accidente), astfel 
încât să contribuim la creşterea calităţii 
vieţii în România.
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Criza financiară a scos în evidenţă slăbiciunea sistemelor 
de management al riscului a instituţiilor financiare, deci şi a 
societăţilor de asigurare. Se poate evita o anumită vulnerabilitate 
numai învăţând din aceste lecţii, dar şi pregătindu-ne pentru 
noul sistem de solvabilitate. Dacă totul este transpus în măsuri de 

eficientizare care aduc şi avantaje competitive, atunci implemen-
tarea noului sistem este o oportunitate şi o provocare în acelaşi 
timp. 

Directiva Solvency II a fost aprobată pe 22 aprilie 2009, dar 
versiunea finală a acesteia a fost adoptată pe 10 noiembrie 2009 
şi poate fi găsită pe web-site-ul Comisiei Europene şi în limba 
română. Deşi măsurile de implementare nu au fost încă finali-
zate în totalitate, multe dintre cerinţe sunt prezentate în cadrul 
Directivei. Acestea trebuie privite nu doar ca un set de cerinţe de 
optimizare a capitalului, ci ele vor afecta şi procedurile de mana-
gement al riscului, arhitectura bazei de date şi funcţia de audit, 
fiind chiar necesară crearea de noi responsabilităţi în vederea 
integrării cerinţelor în organizaţie. 

În România, în anii 2007 şi 2008 au existat câteva iniţiative 
legate de prezentarea conceptului Solvency II (vezi vizita lui Paul 
SHARMA şi seminarul regional CEIOPS -Committee of European 
Insurance and Occupational Pensions Supervisors - pe tematica 
Solvency II), astfel încât probabil că asigurătorii au trecut în anul 
2009 la planificarea implementării noului sistem de gestionare 

Condimentul Solvency II. 
Dulce sau picant?

Diana GĂNESCU 
NEAGU

ACII Chartered 
Insurer

autopromo

Piaţa asigurărilor din 
România în peste 200 

de pagini de informaţii!

România 2010

Un produs

G H I D  D E  A S I G U R Ă R I  n CO M PA N I I  A S I G U R Ă R I  Ş I  B R O K E R A J n R E Ţ E AUA 
T E R I TO R I A L Ă  CO M P L E TĂ n P R O D U S E  D E  TO P n C A L E N DA R U L 

E V E N I M E N T E LO R  D I N  A S I G U R Ă R I
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a capitalului şi a riscurilor, deşi până acum nu au apărut norme 
ale autorităţii de supraveghere în acest sens. Poate că această 
preocupare a existat mai mult pentru asigurătorii multinaţionali, 
având în vedere strategia grupului din care fac parte, şi mai puţin 
societăţile de asigurare cu primele brute subscrise mai mici de 5 
milioane euro (în conformitate cu art. 5 din textul Directivei). În 
continuare, prezentăm câteva elemente practice ce pot fi luate 
în calcul la pregătirea „timpurie” a implementării, astfel încât să 
aibă valoare atât pentru societatea de asigurare, cât şi pentru 
asiguraţi. 

După cum se cunoaşte, acest sistem este de aşteptat a se 
implementa cel mai devreme în anul 2012, noul regim fiind dez-
voltat folosind clasicii piloni în număr de trei, fiecare acoperind 
diferite aspecte ale situaţiei solvabilităţii societăţilor de asigurare. 
Pilonul I tratează cerinţele cantitative, printre care şi evaluarea la 
valoarea de piaţă a rezervelor tehnice, cu prezentarea unei marje 
de risc clare, reguli legate de managementul investiţional şi sol-
vabilitatea capitalului. Pilonul II reglementează cerinţele calitative 
ale controlului intern, managementul riscului, inclusiv ORSA (own 
risk and solvency assessment). Pilonul III priveşte transparenţa ra-
portărilor şi către asiguraţi şi potenţiali investitori. Capitalul care 
rezultă: SCR (Solvency Capital Required) trebuie să fie exprimat 
funcţie de riscurile la care sunt expuşi asigurătorii, calculându-se 
şi MCR (Minimium Capital Requirement) ca un procent din SCR. 
Totuşi, cel mai important aspect îl reprezintă implementarea 
modelelor interne, ce solicită o atenţie deosebită în  pregătirea 
pentru Solvency II. Acestea vor trebui aprobate de autoritatea de 
supraveghere, înainte de a fi aplicate. 

Proiectul poate avea succes încă de la început dacă CFO-ul şi 
managerul de risc pot răspunde la următoarele întrebări: 

Iniţiativa voluntară de a lansa un Plan de implementare nu 
poate fi decât benefică, având în vedere că scopul acesteia este:

a de a familiariza conducerea cu noul concept;
a de a pregăti societatea pentru aderarea la noul regim;
a de a obţine resursele necesare implementării;
a de a crea abilităţile în a calcula SCR-ul;
a de a aplica un model intern funcţional, care să fie aprobat de 
autoritatea de supraveghere.

Comunicarea cu autoritatea de supraveghere poate fi esenţială 
în definitivarea procesului şi rafinarea modelelor interne, astfel 
încât să nu fie concepute modele care să nu răspundă cerinţelor. 
Probabil că cele mai interesate vor fi societăţile de asigurare cu 
activităţi complexe, prin nevoia lor de claritate asupra procesului. 
Activitatea este benefică şi pentru autoritatea de supraveghere, în-
trucât îşi poate face o idee asupra gradului de pregătire în vederea 
aderării. Acest lucru va presupune un departament de manage-
ment al riscului foarte activ, cu raportări regulate către conducere 
asupra stadiului de creare şi aplicare practică a modelului.

Cum ne descurcăm însă cu cele 689 de pagini ale Directivei 
Solvency II, cu îndrumările propuse de CEIOPS, de auditori şi de 
unde începem. Consideraţiile practice pot include:

Cum sunt afectate strategia, organizarea, procesele interne 
şi IT-ul ? 
Cum se schimbă activitatea, de la front office până la back offi-
ce (ideal cu costuri reduse din punct de vedere modificări IT)?
Care sunt implicaţiile alegerii unei metode sau a alteia în calcu-
larea capitalului?
Care sunt resursele de care este nevoie pentru a realiza 
implementarea?
Care sunt datele istorice, unde se găsesc şi în ce formă?
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1. Desemnarea unei echipe din cadrul societăţii care să poarte 
responsabilitatea pregătirii unui plan de implementare viabil a 
Solvency II, care să stăpânească tehnici statistice şi actuariale. 
Având în vedere consecinţele asociate, este bine de obţinut 
aprobarea adunării generale a acţionarilor privind desemnarea 
echipei. 

2. Existenţa unui sistem de management al riscului care respectă 
în mare măsură cerinţele prevăzute în Art. 44 din Directiva Sol-
vency II, dar nu numai, îmbunătăţirea sistemului de management 
al riscului fiind „stimulată” şi de criza financiară globală. În plus, 
calitatea acestuia va fi studiată în amănunt şi este posibil să fie 
solicitate justificări pentru fiecare decizie luată. 

3. Plecând de la strategia pe termen scurt şi mediu, se poate în-
cepe calcularea cerinţelor impuse de capital. Importanţa acestui 
lucru este dată de gradul în  care acestea pot influenţa strategia. 

a. Calculul MCR (Minimum Capital Requirement) este tratat în 
Secţiunea 5, Art. 128 şi 129 şi trebuie calculat trimestrial. Astfel, 
formula a fost testată cu ocazia exerciţiului QIS 4 şi se pare că nu 
a creat probleme asigurătorilor. Totuşi, diferenţa constă în crearea 
unor formule de calcul ale MCR separate pentru viaţă şi non-via-
ţă, şi mai mult, separarea calculelor continuă prin evidenţierea a 
patru componente ale formulei liniare şi anume* : 

a.1) asigurări non-viaţă pe baze tehnice non-viaţă;
a.2) asigurări non-viaţă pe baze tehnice similare cu asigurări
de viaţă;
a.3) asigurări viaţă pe baze tehnice viaţă;
a.4) asigurări viaţă – obligaţii suplimentare practicate pe baze
tehnice non-viaţă.

*calcul care nu se aplică societăţilor de asigurare compozite, 
pentru care există o altă metodă de calcul.
Exemplu: 
Pentru a.1): MCRa1= ∑max(αj * RTn ; βj * PSn), unde 
RTn = rezerve tehnice nete de reasigurare, fără marjă de risc, 
pentru fiecare clasă de asigurare (segmentate în 15 clase); PSn 
= prime subscrise pentru fiecare clasă de asigurare în ultimele 
12 luni, nete de reasigurare. Calibrarea factorilor αj  şi βj se face 
funcţie de deviaţiile standard ale riscurilor legate de prime şi 
rezerve, folosind o funcţie lognormală, determinând estimarea 

statistică VaR pentru un interval de încredere de 85%, în loc de 
99,5% aplicat în cazul calculului SCR. 

b. Calculul SCR (Solvency Capital Requirement) se poate face în 
două moduri: după formule standard, funcţie de mai multe mo-
dule de risc detaliate în  Secţiunea 4, Sub-secţiunea 2 şi în Anexa 
IV sau plecând de la un model intern. Dacă se alege crearea 
unui model intern care să ducă la obţinerea SCR (vezi Secţiu-
nea 4, Sub-secţiunea 3), trebuie explicat de ce profilul de risc al 
societăţii este mult mai bine descris de un model intern, fie el şi 
parţial, în comparaţie cu formula standard. Conducerea societăţii 
trebuie să demonstreze că înţelege modelul intern, că acesta se 
potriveşte cu modelul de afaceri şi că este folosit în mod curent în 
procesul decizional, tratând suficiente riscuri pentru a fi folositor, 
înlesnind analiza deciziilor şi fiind integrat cu sistemul de mana-
gement de risc, îmbunătăţindu-l. Calculul SCR-ului folosind un 
model intern se poate face anual sau ori de câte ori se modifică 
în mod semnificativ profilul de risc al asigurătorului, ipotezele de 
lucru sau planul de afaceri. 

În plus, societăţile de asigurare care au participat la studiul de 
impact cantitativ denumit generic QIS 4 prezintă un avantaj su-
plimentar în  înţelegerea abordării Solvency II (cel puţin comple-
tarea tabelelor şi parcurgerea specificaţiilor tehnice asociate - un 
document care conţine explicaţii detaliate în cele 286 de pagini 
ale sale). Evaluarea studiului de impact continuă şi în acest an cu 
QIS 5, acest ultim exerciţiu urmând să se desfăşoare în perioada 
august – octombrie 2010. 

Un asigurător trebuie să fie capabil să calculeze ceea ce 
Solvency II solicită ca cerinţă minimă, şi anume SCR-ul după 
formula standard. După cum am mai spus, metoda de calcul a 
fost „exersată” cu ocazia QIS 4 şi este de preferat ca acele societăţi 
care nu au participat la QIS 4 să execute exerciţiul, care poate lua 
în medie în jur de 3 luni. Pe de altă parte, pentru mulţi asigurători 
va fi critică calcularea cerinţelor reglementate de capital folosind 
propriul model de business, şi asta pentru că formula standard 
este oarecum strictă, neputând oferi suficientă recunoaştere 
anumitor caracteristici ale activităţii (de exemplu, reasigurare ne-
proporţională), fiind greu de acceptat chiar şi pentru asigurători 
de nişă. În acest caz, este de preferat a se utiliza un model intern 
care oferă posibilitatea motivării unui nivel al capitalului pe care 
şi-l pot permite. Trebuie însă aprobat de autoritatea de supra-
veghere pentru a putea fi aplicat, munca de cercetare trebuind 
să înceapă de acum, pentru a putea utiliza resursele potrivite şi 
pentru a putea fi aplicat în  2012. 

4. După ce calculele MCR-ului şi SCR-ului au fost făcute, un pas 
imediat următor ar putea fi găsirea unor căi de a optimiza valorile 
calculate. De exemplu, una dintre expunerile de bază ale unui 
asigurător rezultă din riscul de subscriere şi, prin analiza profilului 
portofoliului subscris, din punct de vedere al echilibrului volumu-
lui de prime subscrise şi al existenţei unei posibile concentrări a 
expunerilor pe riscuri naturale (de exemplu), precum şi al nivelu-
lui costului şi metodelor asociate protecţiei prin reasigurare, se 
poate identifica zona cu cea mai mare expunere pentru capital. 
De aici derivă măsurile de protecţie orientate în acele zone 
(diversificare portofoliu, geografică, target market etc.), pentru 
optimizarea riscurilor, fiind necesar de văzut în ce măsura acestea 
duc la optimizarea capitalului. 

Toate aceste lucruri se pot realiza atâta timp cât:
a asiguraţii rămân pe primul loc în topul priorităţilor curen-

te, compania existând datorita lor,
a şi aplicând regula 1/3, care propune dedicarea a 1/3 din 

cele aproximativ 940 de zile până la implementare planificării şi 
proiectării strategiei, restul de 2/3 din acest interval rămânând 
pentru execuţie.

A se vedea: http://ec.europa.eu; www.solvency-ii-association.com;
www.ceiops.org; www.easy2comply.com
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profil de \ar[ | Spania

> Suprafaţa: 504.645 km2

> Populaţia: 40.525.002 (estimare, iulie 2009)
> Rata inflaţiei: 4,1% (estimare, 2008)
> Produsul Intern Brut (PIB): 1.057 miliarde euro (estimare, 2009)
> PIB/locuitor: 24.800 euro (estimare, 2009)
> Prime brute subscrise 2008: 59,2 miliarde euro
> Prime brute subscrise 2009: 59,9 miliarde euro (date provizorii)

Proces lent de relansare

Experienţa dificilă pe care o traversează în aceste timpuri 
Spania din punct de vedere economic nu este prima de această 
natură, dacă ar fi să ne raportăm numai la ultimele două decenii 
din secolul trecut când, după marea creştere din industrie, agri-
cultură, servicii etc. de la sfârşitul anilor 1980, economia spaniolă 
a intrat în recesiune, în 1992.

Din punct de vedere cronologic, în urma aderării ţării, la 1 ia-
nuarie 1986, la Comunitatea Economică Europeană, predecesoa-
rea Uniunii Europene, a devenit necesară relansarea economiei, 
modernizarea industriei, îmbunătăţirea infrastructurii şi revizu-
irea legislaţiei economice, pentru a îndeplini cerinţele Uniunii 
Europene. Apoi, odată cu implementarea acestor măsuri, Spania 
a înregistrat o creştere accelerată a Produsului Intern Brut, a pro-
ductivităţii, a reformat legile muncii, a redus datoriile publice, rata 
şomajului scăzând de la 23% la 15% în 3 ani, reducând inflaţia la 
mai puţin de 3%. 

În secolul nostru, Spania a intrat în recesiune în trimestrul al 
treilea din 2008. Scăderea activităţii a continuat şi în 2009, chiar 
dacă ritmul declinului s-a redus de la un trimestru la altul. Aşadar, 
după un an greu, Spania a înregistrat la sfârşitul anului 2009 al 
şaptelea trimestru de scădere economică. Potrivit presei spaniole, 
Produsul Intern Brut a cunoscut în perioada octombrie-decem-
brie 2009 o diminuare de 0,1%, marcându-se astfel, comparativ 
cu perioada corespondentă a anului 2008, un declin de 3,1%. 

De asemenea, şomajul a fost de 19,5% în decembrie 2009, 
cu 4,7% peste nivelul din decembrie 2008. Această stare de fapt, 
coroborată cu scăderea economică au condus la scăderea credi-
tării şi implicit la creşterea costurilor pentru obţinerea acestora. 

În acest context, FMI estimează pentru 2010 o comprimare cu 
până la 0,6% a economiei spaniole, ceea ce, comparativ cu pro-
gnozele realizate de Guvernul condus de José Luis RODRÍGUEZ 
ZAPATERO, reprezintă o cifră de două ori mai mare.

În încercarea de a evita problemele de genul celor care au pus 
Grecia la grea încercare, Guvernul spaniol a anunţat că va reduce 
cheltuielile cu 50 miliarde euro, pentru a aduce deficitul bugetar 
la 3% din PIB până în 2013, de la nivelul din 2009, de 11,4%.

Spre comparaţie, prognozele pentru 2010 indică, pentru 
economiile Germaniei şi Franţei, creşteri de 1,5%, respectiv de 
1,4%, în vreme ce pentru economia zonei euro, per ansamblu, 
estimările arată o ascensiune de un punct procentual. 

Piaţa asigurărilor: creştere lentă
Piaţa asigurărilor reprezintă pentru economia spaniolă o 

ramură extrem de importantă, această industrie contribuind pe 
parcursul anului 2009, potrivit estimărilor, cu circa 5,7% la Produ-
sul Intern Brut. Specialiştii spanioli din domeniul asigurărilor atri-
buie această menţinere a gradului de penetrare a asigurărilor în 
PIB volumului în creştere al primelor brute subscrise pe segmen-
tul asigurărilor de viaţă, pe fondul unei tendinţe de consolidare 
a încrederii investitorilor faţă de aceste produse de asigurare şi al 
majorării vânzărilor produselor de protecţie financiară din partea 
populaţiei pe timp de criză. 

Per total, în anul 2009, specialiştii indică pentru piaţa asigurări-
lor din Spania ca valoare a subscrierilor înregistrate de companiile 
de asigurare care activează pe piaţă cifra de 59,9 miliarde euro, 
ceea ce, faţă de anul precedent, reprezintă o creştere de 1,2%.

Spania va fi ultima mare ţară membră a Uniunii Europene care nu va ieşi din criza 
economică în anul 2010 - anunţa la finalul anului precedent Fondul Monetar 
Internaţional. Economiştii FMI estimează pentru economia spaniolă o scădere cu 
0,6% în 2010, în vreme ce economiile celorlalte ţări vor începe din nou să crească 
în acest interval. Contrar realităţilor şi previziunilor pesimiste, criza nu a afectat 
în mare măsură piaţa asigurărilor din Peninsula Iberică, datele provizorii arătând 
o creştere a afacerilor asigurătorilor de peste 1 punct procentual.
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Strucura şi evoluţia subscrierilor pe clase de asigurări

Clasa de asigurare
Anul 2009* Pondere în 

portofoliu
Anul 2008 Evoluţie 

09/08
mil. EUR mil. EUR

Asigurări de viaţă 28.163 47,0% 26.607 5,8%

Asigurări generale 31.721 53,0% 32.580 -2,6%

Asigurări auto 11.657 19,5% 12.318 -5,4%

Asigurări de sănătate 6.137 10,2% 5.838 5,1%

Asigurări multi-risc 6.077 10,1% 5.895 3,1%

Alte asigurări generale 7.850 13,1% 8.529 -8,0%

Total piaţă 59.884 100,0% 59.186 1,2%

*estimare
Sursa pentru toate datele publicate: UNESPA

Spania | profil de \ar[ 

Dintre cele două mari clase de asigurări, performanţa a 
înregistrat-o segmentul asigurărilor de viaţă, creşterea estimată 
pentru anul 2009, faţă de anul de referinţă 2008, fiind de 5,8%, to-
talul primelor brute subscrise de companiile de asigurare de viaţă 
totalizând suma de 28,2 miliarde euro. Faţă de anul 2008, activele 
administrate de companiile care lucrează pe acest segment al 
asigurărilor au înregistrat o creştere de 5,6%, atingând valoarea 
de 143,8 miliarde euro.

De cealaltă parte, segmentul asigurărilor non-viaţă a înregis-
trat o scădere de 2,6% (afaceri de 31,7 miliarde euro), principiala 
vinovată pentru această realitate fiind clasa asigurărilor auto, care 
a înregistrat pentru al patrulea trimestru consecutiv diminuări ale 
primelor brute subscrise (subscrieri în scădere cu 5,4%). Celelalte 
două clase majore de asigurări generale, de sănătate şi multi-risc, 
au încheiat anul în creştere, cu plus 5,1% şi, respectiv, 3,1 puncte 
procentuale.

Semn de întrebare
Spania, care avea o economie care dispunea de cel mai ridicat 

ritm de creştere din zona euro, suferă, în prezent, una dintre cele 
mai grave încetiniri de ritm din acest punct de vedere. De aceea, 
Guvernul de la Madrid şi-a propus pentru următoarea perioadă 
ca principal obiectiv scăderea cheltuielilor publice, pentru ca 
în termen de doi ani deficitul să scadă de la 11,3% din PIB, în 
prezent, la 3%. În acelaşi timp, se are în vedere recomandarea 
Organizaţiei pentru Cooperare şi Dezvoltare Economică (OECD) 
privind creşterea vârstei de pensionare, Guvernul spaniol intenţi-
onând o majorare a acesteia, până la 67 de ani. 

A şasea piaţă de asigurări din Uniunea Europeană, după cri-
teriul dimensiunii, nu a suferit, per total, diminuări ale afacerilor 
pe perioada crizei financiare (anii 2008 şi 2009), ci doar creşteri 
încetinite. De altfel, o moderare a creşterilor consemnate de 
piaţă s-a resimţit şi în anii de dinaintea declanşării crizei, speci-
aliştii spanioli explicând la vremea respectivă această tendinţă 
prin competiţia existentă pe piaţă, mai ales pe clasele auto şi a 
asigurărilor de viaţă, care îşi pun amprenta în mod direct asupra 
preţurilor, micşorându-le. Tot astfel, şi pentru anul curent, pentru 
întreaga piaţă a asigurărilor se estimează o creştere „one digit”, 
dar în particular, pentru segmentul asigurărilor auto, se menţine 
un semn de întrebare asupra evoluţiei acestuia.

Vlad BOLDIJAR

35

30

25

20
2005 2006 2007 2008 2009

Evoluția pieței asigurărilor în perioada 2005-2009

20,53

22,47
22,93

26,61

28,16
28,24

30,11 31,71

32,58

31,72

Prime brute subscrise (mld. EUR)

 Asigurări de viață
 Asigurări generale





25Anul XII - Numărul 3/2010 |85| www.primm.ro

BUCUREȘTI | unde m[ asigur?

anul în care 
gestionăm criza

2009 … un an greu pentru majoritatea sectoarelor economice şi financiare, implicit şi pentru piaţa asigurări-
lor. Scăderi ale volumului de subscrieri datorate diminuării veniturilor persoanelor fizice, reducerea activităţii 
a numeroase societăţi comerciale -  sunt doar două dintre principalele cauze care au determinat, în opinia 
brokerilor de asigurare din Bucureşti, prima scădere din istoria pieţei de asigurări din România. 

În 2009, impactul crizei economice a fost resimţit din plin de 
piaţa de asigurări din România, una dintre principalele consecinţe 
reprezentând-o schimbarea „din mers” a strategiilor jucătorilor din 
piaţă. 

Criza economică s-a resimţit la toate nivelurile, conducând la 
diminuarea lichidităţilor, creşterea ratei de nerambursare a creditelor 
acordate, stoparea creditării de către instituţiile financiare bancare şi 
nebancare, căderea indicilor bursieri, precum şi la reducerea activităţii 
în anumite domenii de activitate, a precizat Sebastian MATIŞAN, Di-
rector General, INK Consultanţă Broker de Asigurare, încercând să 
contureze o imagine de ansamblu a pieţei bucureştene financiar-
bancare şi de  asigurări. 

În pofida acestor realităţi, în opinia liderilor companiilor de bro-
keraj în asigurări din Capitală, pe lângă efectele negative pe care 
le produce, recesiunea economică poate „naşte” noi oportunităţi 
de care pot beneficia companiile profesioniste, este de părere Martin 
HERZEL, Director Executiv, SAFE INVEST România. Totodată, această 
perioadă aduce reconsiderarea principiilor de business într-o manieră 
realistă şi oportunitatea companiilor de a-şi demonstra capacitatea 
de abordare şi gestionare corectă a situaţiilor limită, diferenţiindu-se 
astfel faţă de competiţie, a adăugat HERZEL.

> Suprafaţa: 228 km2 
> Populaţia: 1.943.981 locuitori (2008)
> Număr salariaţi: 905.057 (decembrie 2009)
> Rata şomajului: 2,3% (decembrie 2009)
> Câştig salarial mediu brut: 2.893 lei/persoană (decembrie 2009)

Piaţa locală a asigurărilor în anul 2008:
> Prime brute subscrise: 4,28 miliarde lei
> Numărul mediu de salariaţi permanenţi în asigurări: 6.175
> Cheltuieli cu remuneraţiile personalului: 317 milioane lei
> Densitatea asigurărilor: 2.201 lei/locuitor
> Raportul salariaţilor în asigurări la total locuitori: 1/315

Adresa: Str. Hârşova nr. 26 
Sector 3, Bucureşti
Tel.: 031.41.00.401
Fax: 031.41.00.402
General Manager:
Florin SAVA

2010
BUCUREȘTI
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Adresa: Str. Louis Blanc nr. 1
Sector 1, Bucureşti
Tel.: 021.230.41.79
Fax: 021.230.40.85
Managing Partner:
Antonio SOUVANNASOUCK

Adresa: Calea Victoriei nr. 145
Sector 1, Bucureşti
Tel.: 021.212.58.16
Fax: 021.315.57.58
Chief Executive Officer:
Karina ROŞU

Adresa: Str. Mircea Vulcănescu nr. 80 
Sector 1, Bucureşti
Tel.: 021.317.15.65
Fax: 021.317.15.64
Director General:
Iulian Valentin GHEORGHIU

Adresa: Bd. George Coşbuc nr. 69 
Sector 5, Bucureşti
Tel.: 021.301.99.39
Fax: 021.336.36.66
Managing Director:
Friedrich GEIST

Adresa: Str. Armindenului nr. 2 
Sector 1, Bucureşti
Tel.: 021.231.91.67
Fax: 021.231.91.70
General Manager:
Laurent CHARLIER

În acelaşi context, dacă realizăm o cuantificare a impactului 
crizei economice asupra pieţei asigurărilor din perspectiva primelor 
de asigurare încasate, am observa că acesta a fost destul de redus în 
anul 2009, acest lucru datorându-se diversităţii de domenii cu care 
industria de asigurări relaţionează, diversitate care a asigurat o stabili-
tate în ceea ce priveşte volumul de prime subscrise, diferenţele faţă de 
anul 2008 încadrându-se in limite rezonabile, apreciază Directorul 
General Adjunct al GTT Insurance Broker, Paul CAMBERA.

Cel mai mult de suferit au avut însă societăţile de asigurări şi 
de intermediere în asigurări a căror activitate este orientată direct 
asupra segmentului auto, linie de afaceri care a înregistrat într-o 
scurtă perioadă de timp scăderi drastice de business: Criza econo-
mică a afectat într-o mare măsură piaţa auto, iar scăderea acestei 
pieţe a avut, desigur, impact major şi asupra pieţei asigurărilor auto, 
consideră Kurt LEITNER, CEO,  PORSCHE Broker.

Segmentul corporate în scădere, 
retail-ul ameninţat de scumpiri

Pe partea de corporate, multe companii au dat faliment ori şi-au 
redus drastic activitatea, iar altele au hotărât să recurgă la autoasigu-
rare, potrivit declaraţiilor lui Antonio SOUVANNASOUCK, Managing 
Partner, ASIGEST Broker de Asigurare. În ceea ce priveşte retail-ul, 
populaţia care a fost afectată deja de scăderea veniturilor s-a confruntat 
cu o scumpire de 15-20% pe segmentul auto, clasa cea mai răspândită în 
opţiunile acestora de cumpărare, a adăugat SOUVANNASOUCK.

Totodată, pe segmentul auto, clasa predominantă în 
portofoliile companiilor de asigurări din România, brokerii de asi-
gurare au putut sesiza schimbări în comportamentul consumatori-
lor, în special pe partea clienţilor corporate – este vorba de nivelul 
achiziţiilor de autoturisme, gradul de utilizare a acestora, implicit 
de reconsiderare a activităţii şi a politicilor de achiziţii, aşadar de di-
minuare şi de ajustare a cheltuielilor. Acum, de cele mai multe ori, 
clienţii prelungesc durata de utilizare a maşinilor, amână decizia de 

Top 10 - Brokeri de asigurare în anul 2009

Nr. Compania Prime intermediate
mil. lei

1 PORSCHE Broker 288,1

2 UNICREDIT Broker 232,7

3 MARSH România* 200,0

4 AON România 136,0

5 VBL Broker 103,4

6 OLSA Re 96,0

7 INK Consultanţă 85,2

8 GRAS SAVOYE România 72,7

9 EURIAL Broker 58,9

10 PIRAEUS Insurance Broker 52,6

Sursa: INSURANCE Profile
* estimare INSURANCE Profile

FAST 
Brokers
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Adresa: Str. Baba Novac nr. 22-24 
Sector 3, Bucureşti
Tel.: 021.324.42.27
Fax: 021.324.42.28
Director General Adjunct:
Paul CAMBERA

Adresa: Str. Olari nr. 7A 
Sector 2, Bucureşti
Tel.: 021.212.06.40
Fax: 021.212.22.96
Director General:
Sebastian MATIŞAN

Adresa: Bd. Magheru nr. 9 
Sector 1, Bucureşti
Tel.: 021.314.25.90
Fax: 021.314.21.30
Director Executiv:
Mugur PRUNDEA

Adresa: Str. Verii nr. 10
Sector 2, Bucureşti
Tel.: 021.210.67.10
Fax: 021.210.67.88
Director General:
Cătălin PANAITE

a achiziţiona un nou autoturism, iar pentru cele neutilizate, reduc 
la minimum cheltuielile cu asigurarea.

În acelaşi timp, veniturile din asigurări s-au redus şi ca urmare a 
faptului că asigurările property au beneficiat de o scădere a cote-
lor de primă de 15-20%, ca urmare a capacităţii mărite a pieţelor 
de reasigurare de a prelua riscurile, dar şi a încercării companiilor 
de a stimula segmentele de asigurare mai profitabile, a continuat 
SOUVANNASOUCK.

În 2009, am reuşit să ne menţinem nivelul subscrierilor. Totuşi, am 
avut de suferit de pe urma reducerii valorilor asigurate pe property şi 
pe CASCO şi a pierderii unor conturi, din cauza opţiunii clienţilor de 
a colabora cu companii din străinătate ce acţionau în baza liberei 
circulaţii a serviciilor. Cu toate acestea, am reuşit să acoperim aceste 
pierderi, prin sporirea numărului de clienţi. Condiţiile economice influ-
enţează în mod direct şi piaţa de asigurări şi este foarte vizibil faptul 
ca new-business-ul va fi tot mai puţin. Din acest motiv, în 2010 nu ne 
vom dezvolta reţeaua teritorială, însă suntem deschişi dezvoltării prin 
achiziţia portofoliilor altor brokeri, a precizat Laurent CHARLIER, 
General Manager, GRAS SAVOYE România.

Cu toate acestea, portofoliile companiilor de brokeraj nu au su-
ferit modificări majore datorate crizei, potrivit lui Mugur PRUNDEA, 
Director Executiv, INSURANCE REINSURANCE INTERNATIONAL 
Broker. Ambele segmente intră într-o perioadă în care principala 
prioritate va fi optimizarea costurilor. Cu toate acestea, segmentul 
de retail are încă un mare potenţial de creştere, gradul de penetrare 

în acest segment fiind unul redus, consideră  Florin SAVA, General 
Manager, ACTIV Asigurări.

Diminuarea new business-ul şi a segmentului corporate din 
portofoliile brokerilor de asigurare constituie o prioritate şi pentru 
Cristian BĂLĂNICĂ, General Manager al PIRAEUS Broker: Pe o piaţă 
afectată în general de lipsa de profit, chiar şi înainte de declanşa-
rea crizei economice a fost de aşteptat ca această industrie să fie 
„surprinsă”. De asemenea, pe fondul anunţatelor disponibilizări şi al 
restrângerii activităţii firmelor, piaţa asigurărilor va continua să se 
contracte, subscrierile de poliţe noi vor fi mult încetinite, iar menţine-
rea portofoliilor va deveni principalul obiectiv.

Specialiştii din piaţă consideră că, deşi au fost implementate 
strategii mult mai eficiente de monitorizare a costurilor, va fi foarte 
greu de realizat un profit. În contextul prelungirii crizei economice, 
brokerii se aşteaptă la o stagnare sau, eventual, la o uşoară creştere 
faţă de nivelul realizat în 2009. Aceştia au evidenţiat că există o 
reţinere din partea clienţilor în a menţine programele de asigurare 
pe care le au încheiate, pe motiv că bugetul dedicat acestor servicii 
a fost diminuat.

Anul acesta, VBL Broker va accentua dezvoltarea segmentului de 
clienţi direcţi, înlocuind astfel o parte din afacerile pierdute din înche-
ierea poliţelor pentru clienţii de leasing, odată cu scăderea acestui 
sector. Baza de date de clienţi pe care o avem disponibilă reprezintă o 
oportunitate pe care dorim să o folosim cât mai eficient în perioada 
următoare, a explicat Laura CHESA, Director Executiv, VBL Broker.
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Adresa: Şos. Floreasca 
nr. 169A, Floreasca Business Park 
Sector 1, Bucureşti
Tel.: 021.232.18.74
Fax: 021.232.21.02
Președinte CA, Director General: 
Cristian FUGACIU

Adresa: Splaiul Unirii nr. 74
Sector 4, Bucureşti
Tel.: 021.330.30.15
Fax: 021.330.37.85
Director General:
Camelia ISACHE

Adresa: Bd. Timişoara nr. 29
Sector 6, Bucureşti
Tel./Fax: 021.499.17.99
Administrator:
Tunde BUZATU

Adresa: Pţa. Alba Iulia I7 nr. 8
Sector 3, Bucureşti
Tel.: 021.322.88.04
Fax: 021.326.85.80
Director Executiv:
Claudiu VÂLCEANU

Adresa: Str. Nicolae Caramfil nr. 63A
Sector 1, Bucureşti
Tel.: 0372.155.400
Fax: 021.305.03.15
General Manager:
Cristian BĂLĂNICĂ

Adresa: Bd. Unirii nr. 69
Sector 3, Bucureşti
Tel.: 021.312.98.10
Fax: 021.314.50.75
Director General:
Victor SRAER

PATY - Asig
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Adresa: Str. Bolidului
nr. 4-6
Sector 6, Bucureşti
Tel.: 0314.052.123
Fax: 021.413.09.47
Managing Partner:
Viorel VASILE

Adresa: Splaiul Unirii nr. 189
Sector 3, Bucureşti
Tel./Fax: 021.330.94.26
Administrator:
Daniel PENA

Adresa: Şos. Tunari-Pipera nr. 2
Voluntari
Tel.: 021.208.26.34
Fax: 021.208.26.36
CEO:
Kurt LEITNER

Adresa: Bd. George Coşbuc 
nr. 69
Sector 5, Bucureşti
Tel.: 021.301.99.39
Fax: 021.336.36.66
Director Executiv:
Martin HERZEL

Obstacolele pe care le-a adus criza în calea celor care activează 
în sectorul asigurărilor auto i-a determinat pe jucătorii care comer-
cializează aceste poliţe să apeleze la noi canale de distribuţie şi să 
se orienteze mai mult către zona de retail.  

Date fiind condiţiile nefavorabile cu care s-a confruntat economia  
în anul 2009, creşterea volumului de subscrieri a rămas condiţionată 
de profitabilitate. Criza a provocat o restrângere a segmentului corpo-
rate şi din portofoliile intermediarilor în asigurări, iar singura soluţie 
este orientarea pe retail, a declarat Viorel VASILE, Managing Partner, 
SAFETY Broker.

În ceea ce ne priveşte, am încercat să beneficiem de această pe-
rioadă tulbure şi să atragem 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, 
atât prin deschiderea mai multor puncte de lucru în oraşele mari, prin 
dezvoltarea unei reţele proprii de franciză, cât şi prin colaborarea cu 
magazinele REAL din Bucureşti şi din ţara, a adăugat Viorel VASILE.

În cazul UNICREDIT Broker de Asigurare, interesul companiei se 
va concentra pe segmentul de corporate, prin oferirea de servicii de 
brokeraj clienţilor grupului financiar din care facem parte, venind în 
întâmpinarea acestora cu produse de asigurare adecvate, specializate 
şi complementare creditelor bancare, respectiv leasing-ului financiar 
şi operaţional, a precizat Directorul Executiv al societăţii, Marius 
GURUIANU.

Pentru OTTO Broker, activitatea se va concentra în continuare 
pe segmentul retail prin consolidarea reţelei din cele 23 de centre 
comerciale: Următorul pas este lansarea unui shop on-line de asigu-
rări, a declarat Victor SRAER, Director General, OTTO Broker.

Emiterea electronică şi bonus-malus… 
doi paşi înainte pentru RCA

Emiterea electronică a poliţelor RCA a fost mult mai uşor de im-
plementat de către brokerii de asigurări care şi-au dezvoltat propriile 
sisteme informatice. Mai mult, aceste sisteme s-au dovedit utile şi 
în administrarea mai bună a portofoliilor, contribuind la reducerea 
riscurilor legate de gestiunea deţinută până acum de agenţii proprii.

Până în prezent, am reuşit cu succes să integrăm sistemele de emite-
re electronică ale companiilor de asigurări şi criteriile utilizate de acestea 
în interfaţa folosită de noi, dar costurile de implementare ale unui astfel 
de soft au fost destul de ridicate încă din stadiul iniţial. Însă, modificările 
apar destul de frecvent, generând noi cheltuieli, a explicat Gheorghe 
GRAD, Director General, SRBA. Brokerul de asigurare a dezvoltat 
acest sistem încă din luna ianuarie a anului 2009, în forma actuală 
putând fi utilizat şi pentru comercializarea poliţelor şi în sistem on-
line, însă momentan ridică mai multe probleme administrative.

În ceea ce priveşte vânzarea on-line, primim în medie câte 10 cereri 
pe zi, dintre care 5-6 se concretizează. Trebuie menţionat că solicitările 
vin, în mare parte, din afara Bucureştilor, livrarea efectuându-se prin 
servicii de curierat rapid, iar achitarea acestora se realizează prin ordin 
de plată. Am încercat şi soluţia plăţii on-line, dar ne-am lovit atât de 
reticenţa clienţilor privind siguranţa tranzacţiei pe internet, cât şi de 
comisioane ridicate pentru aceste operaţiuni, a subliniat Daniel PENA, 
Administrator, PSG Broker.

Totuşi, un aspect care revine în discuţiile purtate pe marginea 
emiterii electronice a poliţelor RCA este acela că, în momentul 
aplicării bonus-ului sau malus-ului, sistemele informatice proprii 
nu pot efectua verificarea clientului în baza CEDAM, din cauza 
faptului că doar companiile sunt autorizate să efectueze această 
verificare. Astfel, după ce primim cererea, datele sunt prelucrate mai 
departe prin soft-urile companiilor. În caz că nu se poate efectua 
verificarea datelor, se utilizează declaraţia pe proprie răspundere a 
asiguratului, a menţionat Daniel PENA.

Emiterea electronică ajută mult la îmbunătăţirea calităţii şi la creş-
terea siguranţei încheierii poliţelor de asigurare, este de părere şi Tunde 
BUZATU, Administrator, PATY-Asig.

Totodată, o problemă pe piaţa de profil este majorarea tarifelor 
practicate de către societăţile de asigurare pentru RCA. Pentru anumite 
categorii de vehicule, prima de asigurare aferentă perioadei 2010/2011, 
practicată de anumiţi asigurători, a crescut cu mai mult de 100%, ajun-
gând undeva la 120%, faţă de anul 2009, subliniază Marius GURUIANU.
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Adresa: Intrarea 
Andrei Bârseanu nr. 2 
Sector 3, Bucureşti
Tel.: 3021.13.83.93
Fax: 021.310.84.58
Director General:
Gheorghe GRAD

Adresa: Str. Nicolae Caramfil nr. 25 
Sector 1, Bucureşti
Tel.: 021.200.77.54
Fax: 021.200.77.78
Director Executiv:
Marius GURUIANU

Adresa: Str. Calea Rahovei nr. 326
Sector 5, Bucureşti
Tel.: 021.423.83.89
Fax: 021.456.11.30
Administrator:
Iulian PETRESCU

Adresa: Șos. Bucureşti-Ploieşti
nr 17-21
Sector 1, Bucureşti
Tel.: 021.204.44.50
Fax: 021.204.44.24
Director Executiv:
Laura CHESA

De altfel, ultimii ani au marcat creşteri de preţuri pentru poliţele 
RCA. În acelaşi timp, este important de precizat că în rândul ţărilor 
membre UE, românii beneficiază de cele mai mici preţuri pentru 
această asigurare. Astfel, dacă în Germania preţul mediu pentru 
RCA este de 1.000 euro, în România valoarea acestuia nu depăşeşte 
90 euro. Chiar şi vecinii bulgari plătesc aproximativ 170 euro pe an 
pentru acest produs. 

Important de subliniat este că la majorarea acestor tarife con-
tribuie, în cazul unor şoferi, profilul de risc realizat de societăţile de 
asigurare (domiciliul, vârsta, sexul, starea civilă) şi o serie de factori 
foarte importanţi care au dus, inevitabil la scumpirea poliţelor RCA, 
precum: achiziţionarea asigurării Carte Verde prin încheierea oricărei 
poliţe RCA din anul 2007, creşterea limitelor de despăgubire cu 
până la 6,6 ori în ultimii cinci ani, creşterea numărului de accidente 
precum şi schimbarea „parcului auto naţional” cu maşini mult mai 
scumpe, repararea acestora în urma unui accident necesitând sume 
semnificativ mai mari. 

Prin implementarea sistemului bonus - malus începând cu 1 
ianuarie 2010, asiguraţii care nu au înregistrat daune vor beneficia 
de reduceri ale primei de asigurare, în timp ce aceia care au provocat 
accidente vor avea parte de majorări de primă. 

Clienţii au receptat diferit aplicarea sistemului bonus-malus. Noi 
credem că implementarea acestui sistem este una dintre cele mai bune 
măsuri luate în ultimul timp la nivel de piaţă, cu consecinţe benefice în 
schimbarea efectivă de mentalitate a consumatorului român de asigu-
rări, apreciază Florin SAVA.

Aplicarea sistemului bonus-malus a surprins marea majoritate a cli-
enţilor nepregătiţi, în ciuda faptului că discuţii în jurul acestui subiect se 
poartă de mai mulţi ani. Companiile de asigurări şi brokerii importanţi 
trebuie să desfăşoare campanii de informare şi să popularizeze efectele 
acestui sistem, consideră Sebastian MATIŞAN. 

Opinia generală a brokerilor de asigurare vizitaţi în cadrul 
Programului „Unde Mă Asigur?” cu privire la sistemul bonus-malus 
este aceea că prin utilizarea acestuia se vor diferenţia utilizatorii 
iresponsabili de cei atenţi; totodată, sistemul va contribui din plin 
la reducerea deficitului imens existent în momentul de faţă între 
nivelul primelor plătite şi cel al daunelor achitate de asigurători (Paul 
CAMBERA). 

Realizări şi aşteptări pentru brokeri
AON România, unul dintre cei mai importanţi brokeri de asigu-

rare de pe piaţa autohtonă de profil, a raportat o creştere de circa 
10% a primelor intermediate în 2009, totalizând 136 milioane lei. În 
acelaşi timp, cifra de afaceri a companiei s-a ridicat la aproximativ 12 
milioane lei, o evoluţie de 12% comparativ cu 2008.

Nu am avut clienţi care să renunţe complet la asigurări în anul pre-
cedent, eventual a existat o restrângere a numărului de clase de asigu-
rări pentru acoperirea expunerilor importante. Am avut situaţii în care 
am redus costurile cu asigurarea prin renegocierea primelor profitând 
de faptul că piaţa asigurărilor de bunuri a fost şi este în continuare foar-
te competitivă şi/sau prin modificarea franşizelor, ne-a declarat Karina 
ROŞU, CEO, AON România. Referitor la 2010, Karina ROŞU estimează 



32 Anul XII - Numărul 3/2010 |85| www.primm.ro

o scădere de până la 5% în primele trimestre per total piaţă, 
obiectivul primordial atât al asigurătorilor, cât şi al brokerilor fiind 
menţinerea şi gestionarea eficientă a portofoliilor existente. De 
asemenea, există oportunităţi importante în piaţă prin creşterea 
numărului de proiecte complexe, cu valori mari, din infrastructură 
şi energie, situaţie care va face din ce în ce mai necesară implicarea 
brokerilor internaţionali.

În 2009, MARSH România a intermediat prime de 200 milioa-
ne lei, în uşoară creştere faţă de anul 2008. Segmentul corporate 
a devenit destul de saturat, însă am reuşit să atragem clienţi noi pe 
care îi urmăream de mai multă vreme, a declarat Cristian FUGACIU, 
Directorul General al MARSH România. În ceea ce priveşte anul 
care tocmai a început, Cristian FUGACIU apreciază că acesta 
va continua ca şi 2009. Totuşi, ne putem aştepta la o creştere a 
retail-ului în teritoriu, în detrimentul segmentului de corporate. De 
asemenea, am putut observa că mai multe companii care activau 
în România şi-au transferat activitatea către alte ţări din Europa 
Centrală şi de Est sau chiar au renunţat la business-ul local. Cu toate 
acestea, chiar şi în condiţiile unei pieţe mai dificile, ne aşteptăm la 
o dezvoltare a asigurărilor de răspunderi profesionale, precum şi a 
celor de credite comerciale, a precizat liderul MARSH România.

MILLENIUM Insurance Broker a raportat o creştere de peste 
50% a cifrei de afaceri în anul 2009, totalizând 4,4 milioane lei. 
De asemenea, volumul primelor intermediate a urcat în anul 

precedent la valoarea de 31,6 milioane lei, în timp ce profitul 
operaţional a fost serios afectat de cheltuielile pentru dezvoltare şi 
de reglementări, lipsind cu desăvârşire la finele anului precedent, 
potrivit Directorului General al companiei, Camelia ISACHE. 

Deşi 2009 a fost un an pozitiv pentru broker, fapt reflectat şi 
în rezultatele raportate, au existat şi numeroase provocări legate 
de impactul crizei financiare asupra segmentului corporate, pier-
deri care au putut fi acoperite prin dezvoltarea în teritoriu, care 
a atins o pondere de circa 25% în volumul primelor intermediate 
de broker. Suntem mulţumiţi de dezvoltarea structurii noastre teri-
toriale, la finele anului precedent fiind reprezentaţi prin intermediul 
a 25 de parteneri, în 15 judeţe, a completat Camelia ISACHE.  

UNICREDIT Broker, cea de a doua companie de pe piaţa ro-
mânească de profil, ca volum al primelor intermediate, a finalizat 
anul 2009 cu o creştere de 17% a primelor intermediate, cumu-
lând 232,7 milioane lei. Criza nu a afectat semnificativ rezultatele 
noastre din anul 2009, având în vedere portofoliul important care 
provine din anii precedenţi, a declarat Marius GURUIANU. 

De asemenea, GURUIANU apreciază că perioada de criză pe 
care o parcurgem conduce la o mai mare apropiere între client şi 
broker, în sensul că cel din urmă caută să găsească cele mai bune 
soluţii/programe de asigurare, atât din punctul de vedere al pro-
tecţiei pe care le asigură acestea, cât şi al costurilor. De asemenea, 
în ceea ce priveşte bugetul pe 2010, pentru realizarea profitului dorit, 
am luat în calcul o creştere cu 5% a volumului de prime de asigu-
rare intermediate. Acest lucru se va realiza prin creşterea activităţii 
de new-business, prin fidelizarea clienţilor existenţi, respectiv prin 
oferirea de soluţii de protecţie adecvate nevoilor lor şi după termi-
narea contractului de leasing (after leasing), completează Marius 
GURUIANU.

În 2010 sunt necesare schimbări în modul de abordare a pieţei, 
pentru a împiedica reducerea portofoliului deja existent, unii clienţi 
orientându-se către poliţe mai ieftine şi mai puţin cuprinzătoare, în 
scopul reducerii cheltuielilor. Noi, brokerii, trebuie să venim în întâm-
pinarea lor şi să le oferim soluţii competitive din punctul de vedere al 
preţului, fără a face rabat în ceea ce priveşte o protecţie adecvată la 
riscuri, a conchis Iulian PETRESCU, Administrator, UNIPET Broker 
de Asigurare.

Privind per ansamblu, indiferent de dimensiunea societăţii, 
a cifrei de afaceri sau a volumului de prime intermediate, toţi 
brokerii vizitaţi cu prilejul Programului „Unde Mă Asigur?” 
estimează că în contextul unei prelungiri a crizei economice, 
piaţa asigurărilor va suporta din nou, şi în anul 2010, o contracţie. 
Totodată, segmentul de asigurări care va continua să fie motorul 
industriei va fi reprezentat de cel auto, însă şi asigurările property 
vor ocupa un loc din ce în ce mai important în contextul introdu-
cerii obligativităţii acestui tip de asigurare, măsură determinată 
în principal de creşterea numărului de evenimente catastrofice 
naturale, implicit de modificările geo-climatice la nivelul planetei. 

Vlad BOLDIJAR
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eveniment |

Sub acest titlu generic APPA - Asociaţia Pentru Promovarea 
Asigurărilor a organizat, în data de 25 februarie a.c., un eveni-
ment la care au participat lideri şi specialişti din departamentele 
de comunicare, PR şi marketing ai companiilor de asigurări şi 
brokeraj, reprezentanţi ai principalelor asociaţii profesionale din 
domeniu şi ai instituţiilor publice specifice industriei de profil. 

S-au dezbătut concepte, idei, strategii ce vizează îmbună-
tăţirea comunicării, la nivelul industriei, cu societatea civilă în 
ansamblul său. Discuţiile au pornit de la concluziile unui studiu 
realizat de MEDNET Marketing Research Center şi prezentate de 
Lăcrămioara – Laura VOINEA, Managing Director al companiei. 

Conform studiilor noastre, majoritatea românilor declară că 
înţeleg necesitatea produselor de asi-
gurare, existând însă o serie de factori 
care îi împiedică pe unii dintre ei să le 
contracteze. Vorbim aici despre scăde-
rea veniturilor, ceea ce nu ne surprinde, 
având în vedere că de mai bine de un an 
suntem în plină criză economică. Însă 
o atenţie deosebită trebuie acordată 
faptului că numeroşi români declară că 
nu achiziţionează o poliţă de asigurare 
din cauza lipsei de încredere în societă-
ţile de profil, a declarat Lăcrămioara – 
Laura VOINEA în cadrul întâlnirii. 

Percepţia publicului – 
principala problemă 
care trebuie soluţionată

Unul dintre principalele aspecte 
asupra cărora specialiştii în comunica-
re din domeniul asigurărilor au fost de 
acord îl reprezintă percepţia publicu-
lui asupra pieţei în ansamblu, influen-
ţată negativ de problemele apărute 
pe segmentul asigurărilor auto. 

Consider că, în acest moment, în industria asigurărilor din 
România se resimte lipsa unor programe de comunicare şi educare 
a pieţei, programe dezvoltate pe termen lung, nu doar punctual. Pu-
blicul larg nu este îndeajuns de informat asupra a ceea ce înseamnă 
exact asigurările, fiind probabil supus confuziei şi din cauza materi-
alelor negative şi nefondate apărute în mass-media în ultima vreme 
cu privire la asigurările auto, a declarat Mădălina CONSTANTIN, PR 
Manager, OMNIASIG. 

Principala problemă de imagine cu 
care se confruntă domeniul asigurărilor 
din România constă în încercarea de 
inoculare a ideilor de prost tratament al 
clienţilor şi de tergiversări nejustificate 
ale plăţilor, în rândul populaţiei, de 
către o anumită parte a mass-media. 
Totodată, sesizez atât o slabă coezi-
une a pieţei, aspect care îngreunează 
adoptarea unor poziţii comune, cât şi 
lipsa reacţiilor individuale ale reprezen-
tanţilor marilor companii de asigurări în 
ceea ce priveşte generalizarea anumi-

tor probleme la nivelul întregii pieţe, a punctat Radu MANOLIU, 
Director General Adjunct al CREDIT EUROPE Asigurări. 

Raluca MARCU, Senior Marketing Communication Officer în 
cadrul ING Asigurări de Viaţă, consideră că problema percepţiei 
negative are un fundament mult mai 
complex, care nu are legătură exclusiv 
cu problemele apărute în diverse 
ramuri ale domeniului asigurărilor, 
amplificate de mass-media în baza 
unei acute lipse de educaţie a români-
lor în această direcţie: 

Cred că problema de imagine se 
pune în cazul instituţiilor financiare 
în general, răsfrângându-se evident 
şi în zona companiilor de asigurări. 
Comunicarea în sine nu constituie o 
problemă, ea fiind din ce în ce mai 

Comunicare de criză sau... 
criză de comunicare

Mădălina CONSTANTIN
PR Manager, OMNIASIG

Radu MANOLIU
Director General Adjunct
CREDIT EUROPE Asigurări

Raluca MARCU, Senior 
Marketing Communication 
Officer, ING Asigurări de Viaţă

Lăcrămioara – Laura VOINEA 
Managing Director, MEDNET 
Marketing Research Center
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intensă în ultima perioadă, însă procesul de comunicare şi informa-
ţiile transmise publicului nu sunt încă destul de concertate, de simple 
şi de transparente.

Comunicarea – problema şi soluţia
Fie că este vorba despre o evidentă lipsă de informare a clien-

ţilor şi a potenţialilor clienţi sau despre o tendinţă păguboasă a 
unor jurnalişti de a amplifica şi uneori de a denatura dificultăţile 
întâmpinate în procesele de soluţionare a daunelor, sursa acestor 
probleme sa află în procesul de comunicare dintre companiile de 
asigurări şi publicul lor ţintă. 

Astfel, constatăm că şi soluţia salvatoare vine din aceeaşi 
direcţie a comunicării şi constă în corectarea şi amplificarea 
campaniilor de relaţii publice, de lobby şi de public affairs, astfel 
încât, treptat, percepţia generală despre asigurări să se îmbună-
tăţească. 

Consider că se impun atât explicarea cât mai clară, de către 
reprezentanţii CSA, UNSAR, UNSICAR a principalilor termeni specifici, 
coroborată cu furnizarea de exemple teoretice şi practice privind 
orizontul normal de aşteptări caracteristic fiecărui tip principal de 
asigurări, cât şi publicarea mai multor situaţii informative, privind 
timpii medii de constatare şi soluţionare a daunelor şi de plată a 
despăgubirilor, de către principalii asiguratori. Dacă o astfel de 
comunicare ar fi însoţită şi de susţinerea necesităţii de asigurare, 
de către tot mai multe personalităţi publice, din toate domeniile de 
activitate, cred că şansele de îmbunătăţire relativ rapidă a imaginii 
de ansamblu a pieţei asigurărilor ar spori considerabil, susţine Radu 
MANOLIU. 

Trebuie totodată depuse eforturi 
susţinute şi în domeniul protejării 
clienţilor oneşti. Aceştia au nevoie să 
ajungă să conştientizeze importanţa 
asigurărilor, să înţeleagă sistemul şi 
să fie informaţi constant cu privire la 
noutăţile din domeniu. Aceasta este, în 
definitiv, una dintre principalele linii de 
dezvoltare ale proiectelor APPA - Asocia-
ţia pentru Promovarea Asigurărilor, a 
declarat Alexandru CIUNCAN, Secretar 
General al APPA. 

Dacă toţi cei prezenţi la eveniment consideră că amplifica-
rea şi eficientizarea proceselor de comunicare constituie cheia 
soluţionării problemelor de percepţie cu care se confruntă piaţa 
de asigurări, în privinţa strategiilor şi tehnicilor, specialiştii în co-
municare au viziuni proprii, ceea ce poate genera o varietate de 
abordări care să atingă cele mai diverse categorii de public. 

Experienţa ne-a arătat că acele campanii care au avut un rol 
educativ şi cele care au încercat şi au reuşit să umanizeze subiec-
tul „asigurări” în faţa publicului au avut şi cel mai mare succes în 
vânzări. Astfel, cred că acestea sunt două direcţii pe care ar trebui 

să le abordăm: umanizarea asigură-
rilor şi educarea media şi a publicului, 
a declarat Liviu HULUŢĂ, Marketing 
& Communication Coordinator al 
MARSH Broker. 

Cred că acţiuni susţinute de 
comunicare, informare şi educare, atât 
în interiorul companiilor de asigurări, 
cât şi în exterior, către clienţi, parteneri, 
colaboratori şi către publicul larg, vor 
putea pe viitor să ducă la îmbunătăţirea 
imaginii generale a domeniului asigură-
rilor în România şi la sporirea încrederii 
populaţiei în el, a completat Mădălina CONSTANTIN. 

Şi este doar începutul… 
Întâlnirea de la începutul acestui an este doar prima acţiune 

desfăşurată de APPA în direcţia eficientizării proceselor comu-
nicaţionale din piaţa de asigurări, evenimentul făcând parte din 
programul de acţiune propus de Asociaţie pentru 2010.

Cu acest prilej, specialiştii în comunicare, cei care promovează 
în primul rând interesele companiilor pe care le reprezintă, dar şi 
ale industriei în ansamblu, au avut ocazia să discute pentru prima 
oară despre principalele probleme pe care le întâmpină şi să 
traseze linia unei strategii comune de comunicare, în beneficiul 
întregii pieţe de asigurări. 

Oana RADU

| eveniment 

Alexandru CIUNCAN
Secretar General APPA

Liviu HULUŢĂ
Marketing & Communication 
Coordinator, MARSH Broker
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PRIMM: Identificarea celor mai bune metode pentru o 
evaluare corectă a performanţelor realizate de fondurile de 
pensii private este o preocupare de actualitate. Care este 
viziunea dumneavoastră asupra acestui subiect? 

Ross JONES: S-a depus o mare cantitate de muncă în toate 
ţările, în încercarea de a aprecia corect performanţa fondurilor de 
pensii prin randament. Multe ţări publică, de exemplu, informaţii 
privind rata netă a randamentului fondurilor de pensii. Ceea ce 
oamenii trebuie să ştie însă, este că dacă îţi propui să măsori 
performanţa unui fond de pensii, trebuie să faci asta dintr-o 
perspectivă pe termen lung. Din păcate, se acordă încă o prea 
mare importanţă rezultatelor pe termen scurt. Nu sunt puţine 
cazurile în care se publică rezultate trimestriale. Cred că este atât 
în interesul industriei, cât şi în cel al participanţilor să subliniem 
că singurele rezultate relevante sunt cele obţinute pe termen 
lung, pentru că principala caracteristică a fondurilor de pensii 
sunt invesţiile pe termen foarte lung. În Australia, de exemplu, 
autoritatea de supraveghere publică randamente care iau în con-
siderare rezultatele ultimilor cinci ani. În unele ocazii, publicăm 
şi rezultate pe un termen mai scurt, dar de fiecare dată atragem 
atenţia asupra necesităţii de a studia aceste informaţii într-un 
context care să ia în considerare şi termene mai lungi. Ca să con-
cluzionez, ideea principală este să încurajezi oamenii să privească 
rezultatele obţinute de fondul lor de pensii pe o perioadă mai 

îndelungată atunci când doresc să-şi formeze o opinie asupra 
eficienţei cu care sunt administrate economiile lor. 

PRIMM: În România a revenit adeseori în atenţie ideea de 
a introduce o garanţie absolută, legată de inflaţie, asupra 
randamentelor obţinute de fondurile de pensii private 
obligatorii. Cum comentaţi această posibilitate? 

R.J.: Nu sunt foarte familiarizat cu caracteristicile sistemului 
dumneavoastră de pensii private, aşa încât ar fi greu pentru mine 
să emit o judecată de valoare. Ceea ce pot să spun este că mai 
multe ţări au analizat ideea de a oferi o formă de garanţie cu 
privire la rezultatele investiţionale din sistemele cu Contribuţii 
Definite. Mai ales în acest moment, ca urmare a modului în care 
criza a afectat activele administrate în fondurile de pensii, există 
o preocupare sporită pentru găsirea unei soluţii de a introduce 
o formulă de garantare a economiilor realizate de participanţi. 
Dacă ar fi să fac o predicţie, aş spune că este foarte probabil ca 
în următorii ani multe ţări să decidă introducerea unui sistem 
de garanţii, pentru că presiunea politică va fi foarte puternică în 
acest sens. 

În opinia mea, aceasta este, într-adevăr, mai degrabă o decizie 
politică, în sarcina Guvernului, decât una a autorităţii de supra-
veghere. Totuşi, cred că un element critic este acela că oamenii 
trebuie să fie foarte conştienţi de costurile pe care le presupu-
ne existenţa unei garanţii. Dacă aceste garanţii urmează să fie 
oferite, atunci atât guvernele care se pregătesc să adopte o astfel 
de măsură, cât şi participanţii la sistem trebuie să ştie foarte clar 
că ele nu se obţin gratuit şi că presupun o serie de costuri care, 
cu siguranţă, se vor manifestă undeva, în funcţionarea sistemului. 
Dincolo de acest aspect, repet, cred că decizia de a introduce sau 
nu garanţii în sistemul DC aparţine Guvernului. 

PRIMM: Se pare că şi în domeniul pensiilor, ca şi în cel bancar 
sau în cel al asigurărilor, viitorul aparţine metodelor de 

În primele zile ale lunii martie a avut loc la Bucureşti un workshop organizat de 
CSSPP în colaborare cu IOPS (International Organisation of Pension Supervisors). 
Organism internaţional cu un rol important în definirea priorităţilor şi tendinţelor 
în supravegherea modernă a pieţelor de pensii private, IOPS a stabilit la Bucureşti 
o premieră, fiind pentru prima dată când  participă la o întâlnire bilaterală cu 
o autoritate naţională. Despre tendinţele mondiale în domeniu şi influenţa 
acestora asupra pieţei româneşti de specialitate, într-un interviu cu…

Ross JONES 
Preşedinte IOPS 
Vicepreşedinte APRA
(The Australian Prudential Regulation Authority)

Participanţilor care se apropie acum de 
vârsta de pensionare, cu siguranţă le-ar fi 
prins bine dacă în ultimii doi ani ar fi fost 
cuprinşi într-o schemă de pensii multi-fond.
Cu siguranţă, valoarea contului personal ar 
fi putut fi mai bună pentru mulţi dintre ei.
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supraveghere bazate pe controlul riscurilor (risk-based super-
vision). Dată fiind extrema diversitate a sistemelor de pensii 
private din lume, este posibilă găsirea unei politici comune 
de supraveghere? 

R.J.: Cred că unitatea se poate realiza numai până la un anu-
mit punct şi mai ales la nivelul principiilor. Când spun asta, mă 
gândesc, în primul rând, la diferenţele majore care există între su-
pravegherea „risk-based” în sistemele cu Beneficii Definite şi cele 
cu Contribuţii Definite. În sistemele de Beneficii Definite avem o 
promisiune explicită faţă de participant în legătură cu valoarea 
pensiei pe care o va obţine, ceea ce înseamnă că supravegheto-
rul trebuie să-şi îndrepte atenţia către riscurile asociate acestei 
promisiuni, în sensul că dacă intervine o subfinanţare a fondului 
există riscul ca angajamentul luat faţă de participant să nu poată 
fi îndeplinit. 

Pentru fondurile de pensii cu Contribuţii Definite, aborda-
rea trebuie să fie, în mod evident, diferită, dat fiind că în aceste 
scheme participanţii sunt cei care-şi asumă riscul investiţional. În 
acest caz, sarcina supravegherii este să se asigure să sistemele de 
management al riscului implementate de fonduri sunt robuste, 
că administratorii au o bună înţelegere a riscurilor care pot afecta 
rezultatele lor investiţionale. Asta înseamnă că, pentru a acţiona 
în interesul participanţilor, autoritatea de supraveghere trebuie 
să vadă dacă administratorul îşi asumă riscuri mai mari pe anu-
mite direcţii şi să-şi concentreze atenţia asupra acestora. În plus, 
supraveghetorul va analiza permanent o serie de aspecte legate 
de riscurile operaţionale: cum sunt luate deciziile în organizaţia 
respectivă, care este circuitul informaţiilor, care este politica de 
outsourcing şi cât de bine sau de temeinic sunt verificaţi furni-
zorii de servicii, care este gradul de adecvare a resurselor, cât de 
competenţi şi oneşti sunt angajaţii din funcţiile decizionale. Prin 
urmare, în sistemele DC supravegherea se va concentra în foarte 
mare măsură asupra calităţii proceselor şi deciziilor.

PRIMM: Se pare, de asemenea, că introducerea sistemelor 
multi-fond ar putea fi cea mai bună soluţie pentru a proteja 
activele participanţilor. Credeţi că piaţa românească, foarte 
tânără şi încă de dimensiuni reduse, este pregătită pentru 
acest demers?

R.J.: Există încă multe discuţii contradictorii cu privire la 
sistemele multi-fond, la beneficiile şi costurile lor, precum şi la 
momentul potrivit pentru a fi adoptate. Trebuie să remarc că 
multe pieţe mature nu au făcut încă niciun pas concret în această 
direcţie. Ca urmare, dacă vă puneţi problema oportunităţii, aceas-
ta trebuie judecată strict în raport de condiţiile interne, nu de 
contextul internaţional. În orice caz, dacă există un acord aproape 
unanim faţă de ideea sistemelor multi-fond în sine, mai sunt încă 
destule detalii concrete, de natură tehnică, asupra cărora nu s-a 
ajuns la un consens. De exemplu, nu există încă o opinie bine 
structurată asupra necesităţii de a asocia sistemului multi-fond o 
opţiune implicită, destinată participanţilor care nu sunt interesaţi 
sau nu sunt calificaţi să decidă asupra schimbării configuraţiei 
portofoliului lor investiţional. Chiar şi în rândul celor care cred în 
necesitatea acestei opţiuni, există opinii diferite asupra modului 
în care ar trebui să funcţioneze o astfel de opţiune, a tipului de 
tranziţie de la un model de portofoliu la altul ş.a.m.d. Aşadar, cred 
că vom mai avea încă multe discuţii pe tema aceasta până când 
vom putea „teoretiza” cele mai bune soluţii.

Pe de altă parte, dacă este să ne uităm la dovezile empirice pe 
care le-am acumulat până în prezent, se poate spune că partici-
panţilor care au acum în jur de 50 de ani şi, implicit, mai au relativ 
puţini ani până la pensie, le-ar fi prins foarte bine dacă în ultimii 
doi ani ar fi fost cuprinşi într-o astfel de schemă multi-fond. Cu 
siguranţă, pentru cei mai mulţi dintre aceştia, starea contului lor 
personal ar fi fost mai bună.

PRIMM: Pieţele de pensii private din regiunea CEE sunt dintre 
cele mai tinere şi încă de mici dimensiuni, în raport cu pieţele 
mature. Ce rol le revine acestora în colaborarea din cadrul 
IOPS?

R.S.: Ceea ce am descoperit eu lucrând în cadrul IOPS este 
că nu există o ţară, oricât de mare sau de veche ar fi piaţa sa 
de pensii private, care să aibă monopolul asupra cunoştinţelor 
sau experienţei în domeniu. Cu atât mai mult cu cât pieţele şi 
sistemele de pensii private sunt foarte diverse, există o bogăţie 
de experienţe.

Cât priveşte contribuţia ţărilor din regiunea dumneavoastră la 
acest cumul de cunoştinţe, ea este una foarte interesantă şi valo-
roasă. Spun asta pentru că este chiar incitant să urmăreşti modul 
în care evoluează aceste pieţe, construite după un concept nou 
şi unitar în regiune, şi care reuşesc, în acelaşi timp, să valorifice 
experienţa pieţelor mature, evitând multe din greşelile care 
s-au făcut acolo de-a lungul timpului. Din perspectiva activităţii 
noastre, de supraveghere, este interesant şi faptul că autorităţile 
de supraveghere din aceste ţări sunt instituţii tinere, animate 
îndeobşte de dorinţa de a avansa foarte repede, de a fi la curent 
cu toate noile tendinţe. Chiar autoritatea românească de suprave-
ghere este un bun exemplu în acest sens. Am întâlnit oameni 
foarte entuziaşti, dornici de a se perfecţiona, foarte motivaţi.

Avantajul IOPS este acela că are membri din 60 de ţări, de pe 
toate continentele, cu pieţe foarte diferite structural şi aflate, în 
acelaşi timp, în stadii foarte diferite de dezvoltare. Ca urmare, fie-
care membru poate împărtăşi celorlalţi colegi o experienţă foarte 
personală şi poate beneficia totodată de cunoştinţele acumulate 
de ceilalţi, astfel încât niciunul dintre noi nu este nevoit să por-
nească de la zero atunci când implementează noi componente 
sau metode de lucru. De aceea, eu sunt foarte mulţumit de vizita 
pe care am făcut-o la Bucureşti şi aştept cu interes oportunitatea 
de a repeta această experienţă.

Daniela GHEȚU
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Lansate în plină criză economică şi financiară, fondurile de 
pensii private obligatorii (Pilonul II) nu au avut deloc o viaţă 
uşoară în primii aproape doi ani de existenţă. Prinse între 
volatilitatea şi incertitudinea pieţelor financiare şi şocurile 
induse legislativ de autorităţi, fondurile de pensii s-au achitat 
în această perioadă mai mult decât onorabil de misiunea de a 
administra eficient, adică sigur şi profitabil, banii ce le-au fost 
încredinţaţi.

Condiţiile dificile de pe această piaţă sunt ilustrate de re-
ducerea semnificativă a numărului de fonduri de pensii active. 
După ce în urmă cu doi ani şi jumătate nu mai puţin de 18 fon-
duri de Pilon II au luat startul în campania iniţială de atragere 
a clienţilor, astăzi au mai rămas pe piaţă doar 10 fonduri, în 

urma unor numeroase fuziuni şi achiziţii de portofolii ale unor 
fonduri. 

Mai mult, un alt fond este deja în proceduri avansate de a 
fi absorbit (KD), astfel că numărul fondurilor se va înjumătăţi în 
circa doi ani de la lansarea sistemului, ajungând la 9. De partea 
„cumpărătorilor”, cele mai active fonduri au fost cele adminis-
trate de BCR şi Eureko, acestea absorbind împreună, în total, 5 
fonduri de pensii, cu scopul de a-şi majora cota de piaţă.

În schimb, numărul total de clienţi ai fondurilor de pensii 
private obligatorii a crescut continuu în ultimii doi ani, de la 
4,15 milioane la startul colectării contribuţiilor în sistem, la 
aproape 5 milioane astăzi, adică un plus de peste 800.000 de 
noi participanţi. Dintre aceştia, doar o mică parte (circa 15%) 

În luna mai a anului 2008 se lansa în mod efectiv sistemul de pensii private 
obligatorii (Pilonul II), fondurile de pensii încasând primii bani în conturile 
clienţilor. De atunci şi până la sfârşitul lui februarie 2010 au trecut 22 de luni de 
funcţionare a acestui sistem, care a colectat lună de lună 2% din salariile brute 
ale participanţilor săi. Rezultatele pot fi citite în cadrul bilanţului de mai jos.

Bilanţ pentru 2% în Pilonul II
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acordate de

Clienţii fondurilor de pensii obligatorii la 28.02.2010

Loc Administrator 
(numele fondului) Participanţi Cota de piaţă

(%)
1 ING (ING) 1.633.269 32,9%

2 ALLIANZ-TIRIAC (AZT Viitorul tau) 1.261.551 25,4%

3 GENERALI (Aripi) 473.188 9,5%

4 AVIVA (Pensia viva) 363.381 7,3%

5 EUREKO (Eureko) 340.425 6,8%

6 ALICO (Alico) 307.897 6,2%

7 BCR (BCR) 306.316 6,2%

8 AEGON (Vital) 157.601 3,2%

9 BRD (BRD) 119.816 2,4%

10 KD (KD) 8.408 0,2%

TOTAL 4.971.852 100%
Sursa: administratorii

Activele nete ale fondurilor de pensii obligatorii la 28.02.2010

Loc Administrator (numele 
fondului)

Active nete 
(mil. RON)

Cota de piaţă
(%)

1 ING (ING) 1.077,1 39,5%

2 ALLIANZ-TIRIAC (AZT Viitorul tau) 625,3 22,9%

3 GENERALI (Aripi) 222,6 8,2%

4 ALICO (Alico) 193,9 7,1%

5 AVIVA (Pensia viva) 182,7 6,7%

6 EUREKO (Eureko) 145,7 5,3%

7 BCR (BCR) 135,9 5,0%

8 AEGON (Vital) 72,9 2,7%

9 BRD (BRD) 66,3 2,4%

10 KD (KD) 3.5 0,1%

TOTAL 2.726 100%
Sursa: administratorii

au intrat în sistem în deplină cunoştinţă de cauză, prin semna-
rea directă a unui act de aderare la un fond de pensii private. 
În schimb, marea majoritate (circa 85%) au intrat în sistem 
prin repartizarea aleatorie între fondurile de pe piaţă, adică 
prin loteria computerizată organizată lunar de Casa Naţională 
de Pensii (CNPAS), care ţine Registrul Participanţilor la sistem. 
Cele mai mari fonduri rămân cele administrate de ING şi ALLI-
ANZ-ŢIRIAC, liderii detaşaţi ai Pilonului II, cu cote de piaţă de 
33%, respectiv 25% din numărul total de participanţi. 

La sfârşitul lunii februarie 2010, banii administraţi de cele 
10 fonduri de pensii rămase pe piaţă au depăşit 2,72 miliarde 
de lei (peste 660 milioane euro). Activele nete administrate 
rezultă din intrări de contribuţii brute în valoare totală de 

2,36 miliarde lei plus rezultatele fructificării investiţionale a 
acestor contribuţii. Astfel, profitul net obţinut de participanţii 
la sistemul Pilonului II (reprezentat de diferenţa dintre activele 
nete administrate şi contribuţiile brute virate) depăşeşte 360 
milioane lei, în numai 22 de luni de la lansarea administrării 
private a acestor bani pentru pensie.

Rezultatul este corespunzător unui randament mediu 
anualizat de circa 16,9% pentru fondurile de pensii, calculat 
pentru perioada de la lansare şi până în prezent. Acest rezultat 
investiţional depăşeşte cu lejeritate rata inflaţiei din aceeaşi 
perioadă (circa 5%) şi face din fondurile de pensii private cea 
mai profitabilă soluţie de economisire pe termen lung disponi-
bilă pentru populaţie în perioada analizată.
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Investiţiile fondurilor de pensii obligatorii la 31.01.2010
Titluri de stat 63.5%

Obligaţiuni corporative 18.2%

Actiuni listate 10.0%

Obligaţiuni supranaţionale 3.5%

Conturi bancare 2.8%

Obligaţiuni municipale 1.2%

Fonduri mutuale 0.8%

Instrumente derivate 0.1%

Sursa: CSSPP

Rezultatele fondurilor de pensii obligatorii după 22 de luni
Contribuţii brute virate in sistem (mil. RON) 2.364

Active nete administrate de fonduri (mil. RON) 2.726

PROFIT NET obţinut de participanţi (mil. RON) 362

Sursa: CNPAS, APAPR

Randamentele fondurilor de pensii obligatorii la 28.02.2010

Loc Administrator 
(numele fondului)

Randament în ultimul 
an (feb'09 - feb'10)

Randament anualizat 
de la lansare (mai'08)

1 ING (ING) 23.5% 19.9%

2 ALLIANZ-TIRIAC 
(AZT Viitorul tau) 19.3% 14.6%

3 GENERALI (Aripi) 23.3% 16.9%
4 ALICO (Alico) 20.6% 16.6%
5 AVIVA (Pensia viva) 20.2% 13.6%
6 EUREKO (Eureko) 19.0% 14.8%
7 BCR (BCR) 19.0% 14.5%
8 AEGON (Vital) 17.2% 14.6%
9 BRD (BRD) 18.4% 11.1%
10 KD (KD) 10.3% 8.0%
TOTAL 21.5% 16.9%
Rata inflaţiei în aceeaşi perioadă ~5% ~5%

Sursa: CSSPP, APAPR

Care a fost reţeta investiţională a fondurilor de pensii 
private obligatorii pentru aceste rezultate atractive? Adminis-
tratorii fondurilor au investit cea mai mare parte a disponibili-
tăţilor fondurilor în instrumente financiare cu venit fix (titluri 
de stat şi obligaţiuni), reuşind în acelaşi timp să intuiască 
evoluţia pieţei bursiere şi să profite de creşterea puternică a 
cotaţiilor acţiunilor din ultimul an. În prezent, fondurile de 
pensii private obligatorii au ajuns la o expunere medie pe 

acţiuni de numai 10%, aceasta fiind totuşi cea mai ridicată de 
la lansare şi până astăzi. În concluzie, atitudinea prudentă şi 
conservatoare rămâne dominantă în sistemul de pensii pri-
vate, pentru a răspunde climatului economic şi financiar încă 
plin de incertitudini. 

Alexandru IONESCU

Sindicatele continuă 
să boicoteze Pilonul II

Cu o  perseverenţă demnă de o cauză mai bună, ideea 
anti-economică de a introduce o garanţie absolută legată 
de inflaţie în Pilonul II de pensii private obligatorii se află 
din nou pe agenda de lucru a Parlamentului, fiind promo-
vată în circuitul legislativ la presiunea sindicatelor Cartel 
Alfa şi Blocul Naţional Sindical. Este pentru a şaptea oară în 
ultimii 3-4 ani când sindicatele încearcă să introducă această 
măsură în sistem, cu intenţia de a-l încărca cu costuri inutile 
de provizionare şi de a-l face să se prăbuşească sub povara 
acestor cheltuieli. 

Până acum, toate aceste iniţiative au fost respinse atât 
de Guvern, cât şi de Parlament şi de societatea civilă. Specia-
liştii în investiţii, ca şi întreaga piaţă de pensii private au 
atras de asemenea atenţia asupra efectelor adverse ale unei 
asemenea măsuri, aparent bine intenţionată, care ar viza 
conservarea valorii economiilor populaţiei în Pilonul II.

Aşadar, lupta dintre argumentele populiste şi regulile 
unui elementar bun-simţ economic a reînceput. Reluând 
argumentele prezentate cu ocazia tentativelor anterioare de 
a impune o astfel de măsură, într-o totală ignorare a contra-
argumentelor de ordin tehnic prezentate în mod repetat de 
specialiştii în domeniul financiar, expunerea de motive actu-
ală adaugă pe lista argumentelor ideea că, atâta vreme cât 
în Pilonul I se garantează o pensie minimă de stat, în sumă 
absolută, este firesc ca şi în Pilonul II să existe o garanţie 
similară, dat fiind că şi aici colectarea este făcută tot de stat şi 
există caracterul de obligativitate a contribuţiilor.

Până acum, Guvernul a emis deja un punct de vedere 
negativ cu privire la această iniţiativă legislativă, afirmând 
ca nu susţine adoptarea ei. Iniţiativa legislativă va continua 
însă circuitul legislativ, fiind în prezent dezbătută în comisii-
le de specialitate ale Parlamentului.

Pentru a consulta argumentele de ordin tehnic şi practic 
împotriva acestei idei populiste, vă recomandăm să citiţi 
analizele pe această tema de pe portalul www.pensiilepri-
vate.ro.



Premieră în domeniul informării şi educării 
publicului larg în ceea ce priveşte importanţa, 
rolul şi problemele specifice asigurărilor 
facultative şi obligatorii de locuinţe.

www.constatulamiabil.ro
Primul web-site din România dedicat informării 
publicului cu privire la aspecte practice derivate 
din implementarea constatării amiabile.

pentru o informare completă în asigurări

3 site-uri specializate

www.asigurareamasinilor.ro
Primul web-site dedicat în exclusivitate 
asigurărilor auto. Oferă toate informaţiile 
referitoare la RCA şi la modalităţile în care pot fi 
soluţionate evenimentele rutiere.
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Schimb de experienţă 
IOPS - CSSPP la Bucureşti

În zilele de 1 - 2 martie au avut loc la sediul CSSPP lucrările 
unui workshop organizat de autoritatea română de supraveghere 
în pensiile private şi IOPS (Organizaţia Internaţională a Supra-
veghetorilor din Pensiile Private). Evenimentul s-a bucurat de 
prezenta domnului Ross JONES, Preşedinte IOPS şi Vicepreşedinte 
al Autorităţii de Reglementare Prudenţială a pieţei financiare din 
Australia (APRA), însoţit de doamna Merrie HENNESSY, Consilier 
expert in cadrul APRA, şi de doamna Fiona STEWART, Adminis-
trator senior în cadrul Diviziei de Afaceri Financiare a OECD. Acest 
eveniment reprezintă o premieră pentru noi, fiind prima întâlnire 
bilaterală organizată de IOPS împreună cu o autoritate naţională, a 
declarat Ross JONES în deschiderea primei sesiuni a întâlnirii de 
lucru. 

Oaspeţii IOPS s-au aflat în România la invitaţia Preşedintelui 
CSSPP, Mircea OANCEA, scopul workshop-ului organizat fiind de a 
asigura un schimb activ de opinii, experienţe şi puncte de vedere 
pe teme de reglementare şi supraveghere prudenţiala a sisteme-
lor de pensii private. Avem credinţa că schimbul de experienţă este 
foarte valoros în domeniul nostru de activitate, cu atât mai mult 
cu cât supravegherea pensiilor private este încă puţin cercetată în 
raport cu cea din domeniul bancar sau din cel al asigurărilor, şi cred 
că avem cu toţii de învăţat din reuşitele, dar şi din eşecurile colegilor 
noştri, a subliniat Preşedintele IOPS.

Cele două zile ale întâlnirii de lucru au cuprins prezentări 
cu privire la principiile supravegherii, la trecerea de la suprave-
gherea de conformitate la supravegherea bazată pe evaluarea 
riscurilor, precum şi la riscurile asociate investiţiilor sau controlul 
costurilor în schemele de pensii cu Contribuţii Definite. De altfel, 
vorbitorii au accentuat în mod repetat faptul că tendinţele înre-

eveniment |
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În întreaga lume, sistemele de pensii private capătă o gre-
utate din ce în ce mai mare în furnizarea veniturilor necesare 
cetăţenilor care se retrag din viaţa profesională activă. Totuşi, 
deşi în multe ţări istoria fondurilor de pensii se măsoară deja 
în decenii, evaluarea performanţelor lor se realizează încă 
cu metode care nu adresează tocmai caracteristica cea mai 
importantă a activităţii fondurilor de pensii: perspectiva foarte 
îndelungată de fructificare a investiţiilor. Recenta experienţă a 
crizei financiare a subliniat pregnant necesitatea de a elabora 
un sistem de evaluare a performanţei fondurilor de pensii 
care să ţină seama, prioritar, de menirea acestora, aceea de a 
furniza membrilor lor venituri suficiente la pensionare.

Pornind de la această premisă, la iniţiativa Băncii Mondiale 
a fost creat un grup de lucru în componenţa căruia au intrat, 
alături de reprezentanţii instituţiei amintite, cercetători ai 
OECD, precum şi specialişti din partea unor entităţi private 
cu activitate la nivel mondial în domeniul pensiilor private: 
grupul olandez ING, grupul financiar-bancar spaniol BBVA, 
precum şi Asociaţia Olandeză a Fondurilor de Pensii (VB). Cu 
sprijinul logistic al Departamentului pentru Muncă şi Pensii al 
Marii Britanii şi cu finanţare oferită de ACLI  - Consiliul Ame-
rican al Asigurătorilor de Viaţă, grupul şi-a propus, iniţial, să 
realizeze a analiză comparativă a performanţelor înregistrate 
de diferitele tipuri de fonduri de pensii existente în lume şi să 
identifice politicile de succes şi principalele riscuri care pot 
afecta rezultatul investiţional al fondurilor de pensii. Încă din 
primele faze ale cercetării a devenit, însă, evident că, pentru 
a obţine o comparabilitate acceptabilă a rezultatelor la nivel 
mondial, este necesară elaborarea unui sistem referinţă care să 
poată raporta, la nivelul fiecărei pieţe, performanţa obţinută 
în condiţiile sale specifice, la o „valoare ţintă” dimensionată 
funcţie de rata de înlocuire a salariului prin pensie şi atenuarea 
curbei de consum specifică pensionării. 

Volumul Evaluating the Financial Performance of Pensions 
Funds, coordonat de Richard HINZ, Heinz P. RUDOLPH, Pablo 
ANTOLIN şi Juan YERMO, sintetizează rezultatele acestei munci 
de cercetare începută în 2005. Lucrarea conţine 8 capitole 
importante, fiecare dedicat unui anumit aspect al studiului, 
precum şi o foarte bogată colecţie de anexe statistice. 

Pentru cei interesaţi, o versiune on-line a cărţii poate fi ac-
cesată la adresa www.books.google.ro, în secţiunea Business/
Economics. 

Notă: Redacţia mulţumeşte Doamnei Violeta CIUREL, 
membru al comitetului de coordonare a volumului, din partea 
ING Group, care ne-a pus la dispoziţie volumul original.

EVENIMENT EDITORIAL
Evaluating the Financial Performance of Pensions Funds
Februarie 2010, volum editat de Banca Mondială

| eveniment 

gistrate în ultimii ani arată că, cel mai probabil, într-un viitor nu 
foarte îndepărtat, schemele de pensii DC vor domina net peisajul 
mondial al pensiilor private. Trecerea accelerată la de la sistemele 
DB la cele DC, în care participanţilor la schemele de pensii li se rezer-
vă un rol mult mai activ decât înainte, aduce în centrul preocupărilor 
supravegherii grija de a informa şi educa membrii schemelor, astfel 
încât aceştia să poată lua decizii competente cu privire la participa-
rea lor la un fond de pensii şi la aprecierea performanţelor acestuia, 
a remarcat Fiona STEWART.

Sesiunile animate de întrebări şi răspunsuri au demonstrat 
gradul ridicat de interes al tematicii. Sunt convins că astfel de 
schimburi de experienţă sunt o cale foarte bună de învăţare, pentru 
că ele asigură un schimb viu de informaţii provenite din experienţa 
directă, a declarat Mircea OANCEA la finalul celor două zile de 
seminar, adăugând că CSSPP va mai organiza astfel de întâlniri 
de lucru, ca parte a procesului de consolidare instituţională, şi-şi va 
menţine totodată un rol activ în cadrul IOPS.

IOPS este un organism internaţional independent care pro-
movează şi reprezintă interesele supraveghetorilor de sisteme de 
pensii private la nivel mondial. Organizaţia a fost creată în anul 
2004 şi numără în prezent 60 membri şi observatori din 50 de 
state şi teritorii din întreaga lume. CSSPP are calitatea de membru 
al IOPS, începând cu anul 2007.

Daniela GHEȚU

Ross JONES

Merrie HENNESSY și Anca NICOLĂESCU

Daniela GHEȚU, Ross JONES și Adina DRAGOMIR

Fiona STEWART Corona RĂDULESCU
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Retrospectiva emisiunilor Gândeşte BIZ
Asigurările la RFI 

Problema asigurărilor de locuinţă este 
în continuare des abordată, cu atât mai 
mult cu cât ideea producerii unui posibil 
seism de magnitudinea celui din 1977 se 
vehiculează tot mai des în ultima vreme. 
Despre importanţa asigurărilor de locuin-
ţe obligatorii şi facultative au discutat, în 
data de 16 februarie 2010, la RFI - Radio 
France Internationale, Radu MUSTĂŢEA, 
Preşedinte Directorat al ASTRA Asigurări, 
Karina ROŞU - CEO al AON Broker, Sergiu 
COSTACHE, Director General al Revistei 
PRIMM - Asigurări & Pensii, şi Alex ROŞCA, 
Redactor Şef al Publicaţiilor PRIMM. 

PAID - Pool-ul de Asigurare Împotriva 
Dezastrelor va deveni operaţional mai devre-
me de jumătatea anului, pentru ca protecţia 
locuinţelor românilor împotriva principalelor 
calamităţi naturale să se realizeze cât mai 
curând, a declarat Radu MUSTĂŢEA.

În ceea ce priveşte asigurările facultative 
de locuinţe, românii nu mai sunt atât de 
reticenţi. ASTRA Asigurări a reuşit să aducă 
acest produs aproape de clienţi printr-o 
campanie care a folosit canale de comu-
nicare inedite, printre care şi sms-urile, a 
adăugat acesta.

O altă idee subliniată în emisiune a 
fost aceea că asigurările facultative sunt 
cu atât mai importante cu cât ele acoperă 
cele mai frecvente riscuri la care sunt 
expuse locuinţele din mediul urban din 
România.

Analizând profilul de risc al unei locuinţe 
din mediul urban, sesizăm că cele mai 
întâlnite riscuri le reprezintă incendiile, inun-
daţiile, furtul; ceea ce asigurarea obligatorie 
a locuinţei nu poate acoperi, a declarat 
Karina ROŞU. 

Referitor la valoarea la care se stabileş-

te limita de despăgubire în cazul poliţelor 
de asigurare facultativă a locuinţelor, 
liderul AON Broker a precizat: Valoarea 
de reconstrucţie este cea pe baza căreia se 
stabileşte limita de despăgubire. Acum însă 
se foloseşte foarte des valoarea de piaţă a 
imobilului asigurat.

Unul dintre mesajele cheie transmise 
publicului în cadrul emisiunii a fost acela 
că asigurarea facultativă de locuinţă este 
de până la 5 ori mai ieftină decât o asigu-
rare CASCO, în condiţiile în care aceasta 
asigură o sumă de până la 10 ori mai mare. 
Şi totuşi, românii încă preferă să îşi asigure 
maşina înainte de locuinţă.

PAID va deveni operaţional înainte de 1 iulie a.c.
16 februarie 2010

Radu MUSTĂŢEA
Preşedinte Directorat 

al ASTRA Asigurări

Produse de origine şi calitate eleveţiană

Espresso Club Solutions    tel: 021 222 6309     Fax: 021 222 5238     www.espressoclub.ro    office@espressoclub.ro
ian reglY - ian.regly@espressoclub.ro - 0722 126 330     elena david - elena.david@espressoclub.ro - 0732 403 484

Soluţie completă de băuturi calde
de calitate pentru biroul dumneavoastră

Vă invităm să faceţi un test !



45Anul XII - Numărul 3/2010 |85| www.primm.ro

Noţiunea „bancassurance” este 
încă puţin cunoscută publicului din 
România, în pofida beneficiilor pe care 
acest canal de distribuţie le poate oferi 
clienţilor. O discuţie pe această temă 
s-a purtat, în data de 23 februarie 2010, 
la RFI - Radio France Internationale, 
invitaţii emisiunii fiind Silvia SÎRB, 
Director General al AEGON Asigurări 
de Viaţă, Cristina NIŢESCU, Director 
de Bancassurance la PIRAEUS Bank, şi 
Daniela GHEŢU, Director Editorial al 
Publicaţiilor PRIMM.

Bancassurance-ul poate fi definit drept 
acea componentă care înglobează toate 
tipurile de avantaje pe care clientul le poate 
obţine din relaţia cu banca şi cu asigurăto-
rul sau. Cu cât aceste avantaje sunt înţelese 
mai bine, cu atât bancassurance-ul devine 
un canal de distribuţie mai utilizat, a decla-
rat Silvia SÎRB. 

Clienţii AEGON Asigurări de Viaţă 
au înţeles beneficiile pe care le oferă 
bancassurance-ul şi acesta este motivul 
pentru care, deşi am început colaborarea 
cu Banca TRANSILVANIA în plină criză, 
lucrurile merg foarte bine, a completat 
oficialul AEGON Asigurări de Viaţă.

În cadrul emisiunii s-a discutat şi 
despre încercarea companiilor care 
furnizează servicii financiare de a veni 
cu noi produse inovative, care să atragă 
atenţia şi bugetele clienţilor în aceste 
vremuri tulburi. Astfel, parteneriatele 
între companii de asigurare şi bănci pot fi 
foarte productive. 

Să luăm spre exemplu asigurarea de 
şomaj, care însoţeşte în ultima vreme credi-
tele acordate de băncile din România. Este, 
fără doar şi poate, un produs adus de criză 
la noi în ţară. Este menit să protejeze atât 
banca, cât şi clientul în cazul în care acesta 

intră în imposibilitate de plată, a comentat 
Cristina NIŢESCU.

Orice client care doreşte să achiziţio-
neze un produs de asigurare apelând la 
bancassurance este de felicitat. Face eco-
nomie de timp, are siguranţa unor servicii 
ireproşabile şi, trebuie să o spunem, poate 
beneficia şi de o categorie de preţuri mai 
bune, a adăugat reprezentantul PIRAEUS 
Bank. 

Concluzia dezbaterii a fost aceea că 
românii mai au încă multe de învăţat 
când vine vorba de educaţie în domeniul 
serviciilor financiare.

Pe măsură ce gradul de informare 
creşte, vom deveni conştienţi de benefi-
ciile unui canal de distribuţie cum este 
bancassurance-ul şi vom apela mai des la 
el, a concluzionat Daniela GHEŢU.

Prin bancassurance, clientul beneficiază de toate avantajele 
oferite de asigurător şi de bancă
23 februarie 2010

Silvia SÎRB, Director 
General al AEGON 
Asigurări de Viaţă
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Pe 2 martie 2010, invitată la emi-
siunea săptămânală de la RFI a fost 
Lăcrămioara - Laura VOINEA, Mana-
ging Director al MEDNET Marketing 
Research Center, care a prezentat câte-
va dintre concluziile studiilor realizate 
de compania sa. Printre acestea, demn 
de menţionat este faptul că românii 
privesc asigurările, de cele mai multe 
ori, ca pe un rău necesar. Le înţeleg 
utilitatea şi admit că îi pot ajuta să 
depăşească momente dificile din viaţă, 
însă încrederea scăzută în companiile 
de asigurări şi bugete restrânse de 
criză sunt motivele pentru care mulţi 
români amână încheierea unei asigurări 
facultative. 

Lipsa de informare a populaţiei în 
domeniul asigurărilor este în mod cert 
principala problemă. Pe acest fundal, 
informaţiile incorecte apărute în presă 

au un impact foarte puternic şi afectează 
imaginea industriei de asigurări. Infor-
marea ar trebui să vină din toate direcţiile 
către client: presă, companie de asigurări, 
agentul cu care intră în contact. Cu un 
client bine informat, care înţelege serviciile, 
cu tot cu excluderile sale, şansele ca nemul-
ţumirile să apară scad simţitor, a declarat 
reprezentanta MEDNET.

În urma telefoanelor primite de la 
ascultători, care semnalau diverse pro-
bleme întâmpinate în relaţia client/bene-
ficiar al unei poliţe de asigurare - com-
panie de asigurări, Alexandru CIUNCAN, 
Secretar General al APPA - Asociaţia 
pentru Promovarea Asigurărilor, prezent 
la emisiunea transmisă în direct de RFI, a 
precizat:

Orice client nemulţumit de serviciile 
furnizate ar trebui să depună o plângere 
la CSA sau la ANPC (Autoritatea Naţională 

pentru Protecţia Consumatorilor). Uneori, 
nemulţumirile clientului sunt întemeiate, 
alteori vin din necunoaşterea alimentată şi 
de unii agenţi de asigurare care, din dorinţa 
de a-şi vinde produsele, creează clientului 
aşteptări nefondate.

Calitatea serviciilor reprezintă diferen-
ţa dintre aşteptări şi realitate. În asigurări, 
realitatea este întâlnită în momentul rezol-
vării unei daune. Aşteptările sunt generate 
chiar de către asigurător în momentul 
vânzării. Tocmai de aceea, la întâlnirea 
directă cu clientul, asigurătorul trebuie să 
transmită un mesaj coerent şi clar privitor 
la condiţiile de asigurare, a completat un 
alt invitat, Alex ROŞCA, Redactor Şef al 
Publicaţiilor PRIMM

În data de 9 martie 2010, în emi-
siunea realizată la RFI dedicată pieţei 
asigurărilor şi fondurilor de pensii, 
discuţiile s-au purtat în jurul ideii că 
daunalitatea în creştere pe segmentul 
asigurărilor auto generează probleme 
serioase asigurătorilor, care se văd 
nevoiţi să avanseze propuneri de mo-
dificare a sistemului RCA.

Există două variante pentru a sprijini 
sistemul de asigurări în România. Fie se 
întăreşte puternic sistemul de suprave-
ghere al pieţei asigurărilor, fie se schimbă 
situaţia radical, astfel încât rolul supra-
vegherii scade simţitor, puterea trans-
ferându-se asupra clientului, a declarat, 
invitat fiind în cadrul emisiunii săptă-
mânale dedicate asigurărilor de la RFI, 

Cătălin STROE, Director, Divizia de Vânzări 
Alternative, ASIROM.

Acesta a detaliat propunerea sa 
de a crea un sistem de compensare 
directă, astfel încât plata despăgubirii 
RCA şi recuperarea ei să se facă prin 
intermediul unui organism de clea-
ring. Propunerea a fost făcută inițial 
cu prilejul Conferinţei Naţionale a 
Asigurărilor Auto, organizată de Media 
XPRIMM la începutul acestei luni. 

În viziunea Directorului ASIROM, 
avantajul major al acestei soluţii ar 
consta în faptul că se rezolvă în mod 
direct conflictul păgubit - asigurător. 
Totodată, costurile vor fi controlate 
mai uşor, asigurătorii vor fi stimulaţi să 
ofere servicii de cea mai bună calitate, 

decizia de asigurare nu va mai depin-
de preponderent de preţ, va creşte 
numărul de cazuri rezolvate amiabil şi 
se vor reduce fraudele.

În ultimii ani, autoritatea de 
supraveghere a lucrat constant la 
eficientizarea sistemului, dar trebuie 
depuse eforturi susţinute şi în domeniul 
protejării clienţilor oneşti, a punctat 
Alexandru CIUNCAN, Secretar General 
al APPA - Asociaţia pentru Promovarea 
Asigurărilor, un alt invitat al emisiunii 
de la RFI.

Problemele asiguraţilor, în direct la RFI
2 martie 2010

RCA-ul - probleme vechi, propuneri noi
9 martie 2010

Lăcrămioara -
Laura VOINEA, 

Managing Director al 
MEDNET Marketing 

Research Center

Cătălin STROE, 
Director, Divizia de 

Vânzări Alternative, 
ASIROM

înţelege şi decriptează actualitatea

radiofranceinternationale şi Revista PRIMM te invită
la o discuţie despre asigurări şi pensii. GÂNDEŞTE BIZ - Marţi, de la ora 13:30
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Dincolo de simpla pregătire pentru o confruntare fizică, prac-
ticarea artelor marţiale înseamnă dezvoltarea unei armonii cu 
mediul înconjurător şi exersarea unor virtuţi precum: disciplină, 
concentrare, control de sine şi temperanţă, obţinute prin exerciţii 
fizice şi mintale, precizează Ştefan PRIGOREANU, Director de 
Departament Qwan-ki-do România şi Membru în Biroul Federal al 
Federaţiei Române de Arte Marţiale.

Iniţierea
Ştefan PRIGOREANU a început să desco-

pere secretele artelor martiale de la vârsta 
de 17 ani, în oraşul său natal Roman, 

având scopul strict de a învăţa să lupte. 
În 2003, după 13 ani de practică şi 4 

examene naţionale, PRIGOREANU 

obţine gradul Centura Neagră cu 2 Dang şi funcţii înalte în Federa-
ţia Româna de profil. Surpriza a fost să descopere puţin mai târziu 
că această alegere din tinereţe i-a modelat hotărâtor caracterul şi a 
avut o influenţă pozitivă asupra deciziilor sale. Qwan-ki-do–ul este 
pentru mine un izvor din care timp de 20 de ani mi-am tras puterea de 
a merge mai departe, afirmă Ştefan PRIGOREANU. 

Qwan-ki-do: „Calea energiilor vitale” 
Artă marţială relativ modernă, qwan-ki-do-ul (în traducere – 

calea energiilor vitale) a luat naştere în 1981 în Franţa şi este un 
stil complex de kung-fu care împleteşte stilurile chinezeşti cu cele 
vietnameze. Deşi prin definiţie se înţelege acea artă de a învinge 
fără să lupţi şi de a convinge fără să vorbeşti, pregătirea tehnică a 
adepţilor acestui sport este orientată şi către partea de luptă corp 
la corp şi de luptă de stradă.

Maestrul fondator Pham XUAN TONG vine de două ori pe an în 
România pentru a ţine stagii de pregătire pentru practicanţii de aici 
şi este considerat o comoară naţională de către statul francez, ne 
relatează Ştefan PRIGOREANU. 

Qwan-ki-do versus celelalte stiluri de luptă
Pornind de la cele mai vechi arte marţiale, care au în general 

origine orientală, se identifică o multitudine de „ramificaţii”, care 
de-a lungul timpului au fost adaptate şi perfecţionate de sute 
de mii de adepţi. Diferenţa între qwan-ki-do şi alte arte marţiale 
constă în bogăţia stilului, care cuprinde tehnici de apărare şi atac, 
tehnici de braţe şi picioare în egală măsură, cele imitative de anima-
le (cocor, tigru, maimuţă, şarpe, vultur), tehnici de arme, şi chiar „in-
terne” de gimnastică energetică Tham The. Este fantastic să încerci 

QWAN-KI-DO
Între stil de luptă şi filosofie de viaţă

Denumire: QWAN-KI-DO, în traducere
„calea energiei vitale” 

Vechime: 30 de ani 
Disciplină compusă din:

g 3 stiluri chinezeşti
SHAO LIN (sărituri, lovituri de picior)

WO MEI (tehnicile imitative de animale)
TANG LANG (imitarea insectei „călugăriţa”)

g 1 stil vietnamez (tehnici de box)
Practicat în: peste 20 de ţări,

cu aproximativ 50.000 de membri

Artele marţiale au apărut 
acum aproape 3.000 de ani, 
atât în Asia, cât şi în Europa 
şi Africa, reprezentând pe 
de o parte stiluri şi tehnici 
de luptă, iar pe de alta - 
adevărate „căi de urmat” în 
viaţă. Pe măsură ce timpul 
a trecut, aceste discipline 
au evoluat şi au dat naştere 
unora noi, mai complexe şi 
mai eficiente. Una dintre 
acestea este:

cu Ştefan PRIGOREANU, Membru în Consiliul CSSPP
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Maestrul Fondator al QWAN-KI-DO
Pham XUAN TONG

a imita un cocor, o maimuţă sau un vultur; dincolo de tehnicile de 
luptă inspirate din viaţa animalelor sălbatice, foarte interesantă este 
trăirea şi sentimentul inedit. Referitor la gimnastica energetică Tham 
The, aceasta face parte din tehnicile de viaţă lungă, prin care se 
obţine un echilibru intern şi armonie cu mediul înconjurător.

Arma, prelungirea naturală a braţului 
Majoritatea artelor marţiale presupun şi deprinderea unor 

tehnici de utilizare a „armelor specifice”, toate acestea însă în 
caz de legitimă apărare. Qwan-ki-do cuprinde multiple tehnici de 
arme. Se lucrează cu sabie de lemn, sabie tăietoare, nunceag cu 2 
sau 3 elemente, lanţ, baston lung, bastoane scurte, paloş, trident, 
cuţite, halebardă, topor şi tonfa! Antrenamentul de arme este foarte 
important, cu un rol atât în autoapărare, cât şi din punct de vedere 
energetic: dacă reuşeşti să simţi arma ca o prelungire a braţului, 
înseamnă ca obţii o victorie a spiritului asupra corpului fizic.

Cea mai bună apărare este atacul?
În cazul acestei discipline nu se aplică acest principiu, una 

dintre principalele legi ale qwan-ki-do fiind aceea de a nu folosi 
tehnicile deprinse decât în caz de legitimă apărare. 

Eu am ales să practic o artă a păcii, lupta fiind de fapt cu proprii-
le slăbiciuni şi limitări, pe care ni le construim singuri sau pe care ni le 
atribuie ceilalţi. Strict în  cazul luptei cu tine însuţi, categoric că este 
mai bine să ataci, pentru că, aşa cum spune şi Murphy: „Lăsate în 
voia lor, lucrurile merg din rău în mai rău!".

„Drumul este lung, rădăcinile sunt amare, 
dar... fructul este dulce”

Principiul chinezesc formulat mai sus exprimă faptul că, prin 
răbdare şi perseverenţă, progresul nu ezită să apară, iar atingerea 
ţelului este deosebit de plăcută („dulce”).

Deşi a ales acest sport din întâmplare, Ştefan PRIGOREANU a 
descoperit ulterior că nimic nu este aleatoriu. Am mulţumit sorţii 
pentru acest sistem minunat, am luat contact cu complexitatea 
stilului şi am pătruns încet-încet în tainele sale. Au urmat mulţi ani 
de antrenamente frumoase, în medie 4 pe săptămână, cu sute de 
stagii de pregătire, cu multă muncă şi multă transpiraţie. Evident, 
roadele acestei munci asidue nu au întârziat să apară. Am devenit 
instructor în 1996, iar în 1997 am deschis primul club de qwan-ki-do 
în Bucureşti. 5 ani mai târziu, aveam cea mai mare satisfacţie în 
domeniu: primii 4 elevi direcţi obţineau la un examen naţional, în 
faţa unei comisii exigente, gradul de centură neagră. 

Pensii private şi qwan-ki-do
Indiferent de sportul practicat, una dintre cele mai impor-

tante realizări este obţinerea unui echilibru, atât interior, cât şi în 
societate. Încă de la începuturile practicării artelor marţiale şi până 
în prezent, am împletit armonios antrenamentul continuu cu activi-
tăţile cotidiene. Deşi am participat la câteva competiţii, adevăratele 
victorii le-am obţinut în viaţa de zi cu zi: am abordat totul ca o cursă, 
un antrenament, o luptă. După ce învingi însă, înţelegi că totul este 

un joc, iar cea mai importantă regulă 
este de a juca fair-play, explică 
Ştefan PRIGOREANU. 

Confortul fizic şi psihic sunt 
doar câteva dintre avantajele 
practicării unui sport de per-
formanţă. Mai mult decât atât, 
am întâlnit oameni minunaţi, 
cu care împart aceleaşi valori 
morale, am muncit şi am 
transpirat împreună, ne bu-
curăm de succes şi de viaţă 
fără a ţine cont de religie, de profesie sau de 
opţiunea politică. De asemenea, în qwan-ki-do 
se cultivă spiritul cavaleresc, onoarea, virtutea 
şi impecabilitatea. Aceste virtuţi, împreună cu 
încrederea în sine şi respectul pentru cei din jur 
constituie un suport pentru orice fel de activita-
te profesională desfăşurată în societate, dar mai 
ales pentru o activitate de conducere, indiferent de 
nivel, concluzionează oficialul CSSPP.

Vlad PANCIU
Oleg DORONCEANU

Antrenament de centură neagră, la malul mării
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Claudiu UNGUREANU
Director Vânzări Asigurări

de Viaţă şi Sănătate
ASTRA Asigurări

ASTRA Asigurări a anunţat numirea lui 
Claudiu UNGUREANU în funcţia de Director 
Vânzări Asigurări de Viaţă şi Sănătate. El va avea 
o dublă subordonare, faţă de Radu MUSTĂȚEA, 
Preşedintele Directoratului şi faţă de Directorul 
Direcţiei Asigurări de Viaţă şi Sănătate, Cornelia 
SCĂRLĂTESCU.

Conducerea companiei va asigura tot sprijinul 
necesar dezvoltării şi extinderii portofoliului de 

asigurări de viaţă şi sănătate. Experienţa în asigurări 
de peste 10 ani, experienţa managerială în vânzări 
ca Director de Sucursală şi de Zonă de peste 3 ani, 
dintre care 2 ani ca Director al Sucursalei ASTRA - 
Oradea, constituie o carte de vizită importantă a lui 
Claudiu UNGUREANU, pe care ne vom baza în atin-
gerea completă a tuturor obiectivelor şi în realizarea 
planului companiei pe segmentul asigurărilor de 
viaţă şi de sănătate, a precizat Radu MUSTĂŢEA.

GROUPAMA Asigurări a numit-o pe 
Georgiana MIRON în funcţia de Responsabil 
de Comunicare, poziţie nou-creată în interiorul 
companiei. Atribuţiile sale includ: relaţiile cu 
mass-media, comunicarea internă şi externă, ac-
tivităţi de CSR, precum şi evenimente corporate 
şi sponsorizări.

Crearea acestei noi poziţii în structura internă 
a companiei denotă rolul important pe care îl 
are comunicarea în cadrul strategiei de business. 
Georgiana va defini şi implementa noi proiecte, 

iar obiectivele sale sunt creşterea notorietăţii 
brand-ului GROUPAMA şi diferenţierea companiei 
pe piaţa locală de asigurări, a declarat Denis 
ROUSSET. 

Cu o experienţă de şapte ani în domeniul 
comunicării, Georgiana MIRON a deţinut 
anterior funcţiile de Ataşat de Presă şi de 
Manager de Comunicare la Institutul Francez 
din Bucureşti, unde a fost responsabilă de poli-
tica de comunicare organizaţională şi specifică, 
coordonând numeroase programe şi proiecte.

Georgiana MIRON
Responsabil de Comunicare
GROUPAMA Asigurări

Echipei ASTRA Asigurări i s-a alăturat 
Margareta ICHIM, în funcţia de Director Zonă - 
Bucureşti, Asigurări de Viaţă şi Sănătate.

Debutul său de carieră în domeniul asigură-
rilor de viaţă s-a produs în urmă cu mai bine de 
opt ani, în compania ALLIANZ-ŢIRIAC, unde s-a 
ocupat de vânzarea asigurărilor de viaţă şi de 
gestionarea portofoliului.

Promovarea în funcţia de Şef Serviciu 

Asigurări de Viaţă a avut loc în anul 2005, în 
cadrul aceleiaşi companii, ca o recunoaştere a 
meritelor sale. Printre atribuţiile acestei funcţii 
au fost coordonarea activităţii de recrutare, 
selecţie, training şi control al vânzării asigurări-
lor de viaţă în Bucureşti pentru ALLIANZ-ŢIRIAC. 
Din anul 2006 şi până la alăturarea sa echipei 
ASTRA, a deţinut funcţia de Director Regional 
Adjunct de Asigurări de Viaţă la ALLIANZ-ŢIRIAC.

Margareta ICHIM
Director Zonă - Bucureşti
Asigurări de Viaţă şi Sănătate
ASTRA Asigurări

Daniela VASILE 
CEO

AVIVA Pensii

Daniela VASILE a fost desemnată în func-
ţia de CEO al AVIVA Pensii. Pentru a deveni 
oficială, numirea trebuie să primească avizul 
CSSPP.

Absolventă a Academiei de Studii Economi-
ce şi membră ACCA (Association of Chartered 

Certified Accountants), Daniela VASILE a lucrat 
ca auditor pentru KPMG România, după care a 
fost, timp de trei ani, CFO al GARANTA Asigurări. 
Din martie 2006, a ocupat poziţiile de Director 
General Adjunct şi CFO al CLAL Asigurări - 
Reasigurări.
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Schimbările în domeniul TVA 
aplicabile din 2010
Seminar DELOITTE
9 februarie 2010

Începând cu 1 ianuarie 2010, societăţile de asigurare din 
România care desfăşoară achiziţii sau prestări de servicii intra-co-
munitare au obligaţia de a se înregistra ca plătitori de TVA.

Implicaţiile acestui fapt au fost dezbătute pe larg în cadrul 
unui seminar tematic organizat de DELOITTE în parteneriat cu 
Uniunea Naţională a Societăţilor de Asigurare şi Reasigurare din 
România (UNSAR). 

Aspecte noi pentru asigurătorii locali sunt obligaţia de a depune 
o declaraţie pentru serviciile taxabile prestate/achiziţionate în/
din alte state membre, precum şi cea de a se înregistra ca plătitor 
de TVA, a declarat Raluca RUSU, Manager, DELOITTE. Aceasta a 
mai precizat că până acum, companiile de asigurări plăteau TVA 
pentru anumite servicii achiziţionate pe un decont special, fără a se 
înregistra în scop de TVA.

Evenimentul s-a desfăşurat cu sprijinul Revistei PRIMM – 
Asigurări & Pensii.

La începutul lunii februarie s-a desfăşurat, la Bruxelles, Adu-
narea Generală a BIPAR (Bureau International des Producteurs 
d'Assurances et de Reassurances). România a fost reprezentată la 
acest eveniment de Bogdan ANDRIESCU, Preşedinte UNSICAR. De 
altfel, asociaţia profesională a asigurătorilor şi reasigurătorilor din 
România este membră BIPAR încă din 2001. 

Totodată, în data de 4 februarie, BIPAR a organizat o confe-
rinţă la Parlamentul European, sub genericul: Intermedierile în 
asigurări: pentru fiecare jucător din economie. Aceasta a fost 
de altfel şi tema primei dezbateri din cadrul conferinţei, un alt 
subiect de discuţii în cadrul acestei manifestări constituindu-l 
aşteptările brokerilor în raport de revizuirea Directivei privind 
Intermedierea în Asigurări.

Adunarea Generală a BIPAR
1-5 februarie 2010

AIG Life evoluează în ALICO
Cocktail
18 februarie 2010

Compania de asigurări ALICO a organizat un cocktail pentru a 
marca schimbarea numelui societăţii. Atât prin calitatea serviciilor 
oferite, cât şi prin rezultatele obţinute pe plan local, am demonstrat 
că este timpul să preluăm numele pe care l-am reprezentat cu succes 
încă de la începutul activităţii noastre în România, a declarat Theo-
dor ALEXANDRESCU, Director General, ALICO Asigurări România.

Cu o prezenţă de peste 10 ani în România, ALICO ocupă o poziţie 
strategică în piaţa asigurărilor de viaţă şi pensii, reprezentând 
alegerea a peste un milion de clienţi, a precizat Andreas VASSILIOU, 
Regional CEO, ALICO. 

Mesaje favorabile privind evoluţia ALICO au transmis şi auto-
rităţile de supraveghere. Astfel, Dan CONSTANTINESCU, Membru 
în Consiliul CSA, şi Ion GIURESCU, Vicepreşedinte CSSPP, au făcut 
aprecieri pozitive la adresa stabilităţii financiare oferite clienţilor 
ALICO.

Asigurătorii şi service-urile auto - 
Parteneriat sau competiţie?
Seminar UNSICAR
16 februarie 2010

Principala problemă semnalată de service-urile auto în cadrul 
seminarului Asigurătorii şi service-urile auto - Parteneriat sau 
competiţie?, organizat de UNSICAR, a fost întârzierea plăţilor 
aferente serviciilor de reparaţie prestate de service-urile auto, în 
baza poliţelor de asigurare CASCO şi RCA.

Asigurătorii afirmă că relaţiile dintre ei şi service-uri sunt re-
glementate de contracte care se supun reglementărilor de drept 
comercial, ambele părţi având libertatea de a-şi alege partenerii 
şi de a negocia.

Cei prezenţi în sală au solicitat poziţia CSA faţă de problema 
în discuţie. Angela TONCESCU, Preşedintele Comisiei de Supra-
veghere a Asigurărilor, a explicat: Verificăm toate sesizările pe care 
le primim, dar sunt 5 milioane de asiguraţi auto, este imposibil să 
vedem problemele la fiecare service.

Evenimentul s-a desfăşurat cu sprijinul APPA - Asociaţia pen-
tru Promovarea Asigurărilor, iar Parteneri Media au fost Revista 
PRIMM - Asigurări & Pensii şi portalul www.1asig.ro.

Raluca RUSU
Manager
DELOITTE

Theodor ALEXANDRESCU, Director General, ALICO Asigurări România

evenimente | 
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evenimente | 
Parteneriat de tradiţie: ASTRA Asigurări - 
Federaţia Română de Atletism
Conferinţă de presă
19 februarie 2010  

MEDICOVER încurajează schimbul de experienţă 
pentru reformarea sistemului de sănătate
Conferinţă organizată de Ambasada Suediei în România

25 februarie 2010

Sistemul de sănătate publică din România se confruntă, în 
ultimii ani, cu numeroase provocări, în ceea ce priveşte atât regle-
mentarea, finanţarea, cât şi reformarea acestuia.

Pornind de la această premisă, Ambasada Suediei în România, 
în parteneriat cu MEDICOVER au organizat un seminar de specia-
litate, menit să stimuleze schimbul de experienţă între cele două 
ţări în ceea ce priveşte furnizarea de servicii medicale, precum 
şi să identifice principalele probleme şi oportunităţi cu care se 
confruntă sistemul public de sănătate din România.

La acest eveniment au participat atât oficiali ai instituţiilor 
de profil din cele două ţări, precum şi numeroşi reprezentanţi 
ai mediului de afaceri care operează în domeniu, inclusiv din 
segmentul farmaceutic.

Prezentările susţinute de oficialii suedezi au ţinut să sublini-
eze particularităţile şi eficienţa sistemului suedez de sănătate, ca 
fiind unul descentralizat, finanţat din taxele şi impozitele plătite 
de cetăţeni.

ASTRA Asigurări se implică activ în sprijinirea sportului şi a 
sportivilor români, prin continuarea parteneriatului început în 
2008 cu Federaţia Română de Atletism (FRA). 

Ne onorează acest parteneriat cu FRA, ajuns deja la al treilea an 
de existenţă. Ne bucură că am putut fi alături de FRA şi de campionii 
naţionali de azi. Ei sunt cei care vor reprezenta România la compe-
tiţiile europene, mondiale şi olimpice. Ne bucurăm să fim alături de 
ei, oferindu-le şi anul acesta tricourile de campion, a declarat Radu 
MUSTĂŢEA, Preşedinte Directorat, ASTRA Asigurări.

ASTRA Asigurări s-a implicat de-a lungul timpului în acţiuni 
de responsabilitate socială, ca și în sponsorizarea unor discipline 
sportive ca: automobilism, motociclism, carting, aviaţie spor-
tivă, fotbal, handbal, baschet, hochei, bob şi sanie, precum şi 
Formula1 pe apă.

Costin MOSCOVICI-MUREŞEANU, Consilier, ASTRA Asigurări, Radu MUSTĂŢEA, 
Preşedinte Directorat, ASTRA Asigurări, Sorin MATEI, Preşedinte FRA, Cristina VLADU, 
Purtător de Cuvânt, FRA

relaţie financiară şi tot ceea ce facem trebuie să plece din suflet. Vă 
mulţumesc tuturor că ne ajutaţi să transmitem adevăratele valori 
umane prin activitatea noastră, a declarat Octavian TATOMIRESCU, 
Director Executiv al CAMPION Broker.

Printre cei premi-
aţi la Gala Premiilor 
CAMPION Broker 
s-au numărat: Ioana 
MÂNDRUŞCA - Broke-
rul anului 2009, Gabi 
MOICEANU - Brokerul 
anului 2008, Corneliu 
IONIŢĂ - locul I, Cel 
mai bun vânzător al 
anului, Costel NEGO-
IESCU - locul II, Cel 
mai bun vânzător al 
anului, Nadia ŞERBAN 
- locul III, Cel mai bun 
vânzător al anului, şi 
Steliana DEACONUL, 
Premiul pentru 
fair-play. 

Un premiu 
special a fost atribuit 
şi companiei Media 
XPRIMM, recunoscută 
de amfitrionul Galei 
ca fiind unul dintre campionii care sunt alături de CAMPION. 
Premiul vine şi ca o recunoaştere a rolului publicaţiilor XPRIMM în 
informarea şi educarea cetățenilor în domeniul asigurărilor.

CAMPION Broker şi-a premiat partenerii de succes
Gala premiilor CAMPION Broker
27 februarie 2010  

Una dintre cele mai active companii de brokeraj de asigurări 
de la noi din ţară, CAMPION Broker, a organizat în data de 27 
februarie, la Târgu Mureş, o Gală specială cu prilejul căreia i-a 
premiat pe cei mai performanţi parteneri şi colaboratori. 

CAMPION Broker premiază, mai presus de toate, respectul pe 
care partenerii şi colaboratorii săi îl arată faţă de oameni. Am învă-
ţat împreună să arătăm, prin tot ceea ce facem, că nouă ne pasă. În 
spatele oricărui contact pe care îl stabilim se află mai mult decât o 

Octavian TATOMIRESCU, Director Executiv, CAMPION Broker, și Sergiu COSTACHE, 
Preşedinte, Media XPRIMM

Ioana MÂNDRUŞCA - Brokerul Anului 2009
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În data de 27 februarie a.c., municipiul Sibiu a fost gazda Galei 
MAXYGO 2009. Evenimentul, aflat la a VII-a Ediţie, a constituit o 
ocazie pentru compania de brokeraj MAXYGO de a-i recompensa pe 
cei mai performanţi colaboratori, dar şi partenerii. 

Gala MAXYGO, eveniment devenit tradiţional, recompensează 
în fiecare primăvară performanţele dumneavoastră. Vă mulţumesc 
tuturor pentru eforturile depuse şi pentru faptul că dovediţi de fiecare 
dată că numai împreună putem creşte şi putem deveni cei mai puternici. 
Trebuie să îndrăzneşti totul, ca să câştigi totul, spunea BALZAC, iar noi, 
împreună, în familia MAXYGO, dovedim că această maximă este actua
lă, a declarat Alexandru APOSTOL, Director General, MAXYGO. 

Cu această ocazie, MAXYGO a oferit  Media XPRIMM distincţia 
pentru un parteneriat eficient şi statornic, ca o recunoaştere a rolului 
Publicaţiilor XPRIMM în informarea pieţei de profil şi educarea publi-
cului larg în domeniul asigurărilor. 

În cadrul evenimentului, Laurenţiu POPA, colaborator de peste 
şapte ani al MAXYGO, a câştigat Premiul Brokerul Anului şi Premiul 
pentru Excelenţă, care a constat într-un AUDI A6.

MAXYGO, unul dintre cei mai activi brokeri de asigurare din 
România, a intermediat în 2009 prime în valoare de 21,6 milioane 
lei. Totodată, compania se bucură de susţinerea a peste 2.300 de 
colaboratori din întreaga ţară.

MAXYGO şi-a recompensat 
partenerii şi colaboratorii

Gala de premii MAXYGO
27 februarie 2010

Alexandru APOSTOL, Director General, MAXYGO, și Laurenţiu POPA, premiat cu Premiul 
Brokerul Anului şi Premiul pentru Excelenţă



56 Anul XII - Numărul 3/2010 |85| www.primm.ro

evenimente | 

ASTRA Asigurări, cea mai importantă companie din piaţa 
de profil cu acţionariat preponderent românesc, se implică 
activ în sprijinirea sportului şi a sportivilor români. În ultima 
perioadă, ASTRA Asigurări a realizat acţiuni de responsabili-
tate socială şi a sponsorizat sporturi precum: automobilism, 
motociclism şi karting, aviaţie sportivă, fotbal, baschet, ho-
chei, skandenberg, bob şi sanie, Formula 1 pe apă.

Un nou parteneriat de notorietate al companiei ASTRA 
Asigurări este cel cu echipa de handbal feminin a C.S. 
Oltchim Râmnicu Vâlcea, cea mai titrată echipă de handbal 
feminin din România. ASTRA Asigurări furnizează pentru lotul 
de jucătoare şi pentru managerii clubului o poliţă de asigura-
re de viaţă, cu acoperirile aferente.

Suntem o companie de succes şi ne asociem numai cu parte-
neri puternici, pe măsura noastră. Nu vă dorim accidentări, dar 
dacă veţi avea probleme, puteţi să fiți sigure că veţi fi despăgu-
bite în cele mai bune condiţii. Sper să-mi stricaţi programul din 
luna mai, pentru a veni şi a vă urmări în finala Ligii Campionilor. 
Vă mulţumesc pentru acest parteneriat şi vă doresc mult succes!, 
a declarat Radu MUSTĂŢEA, Preşedinte Directorat al ASTRA 
Asigurări, în momentul anunţării oficiale a parteneriatului cu 
echipa de handbal feminin. 

Parteneriatul este şi unul de suflet, având în vedere că 
Râmnicu Vâlcea este şi oraşul natal al Preşedintelui ASTRA 
Asigurări. 

O echipă de 45 de suporteri, formată din reprezentanţi ai 
top managementului ASTRA Asigurări, parteneri ai companiei şi 
jurnalişti din presa economică s-a deplasat alături de Oltchim 
Râmnicu Vâlcea în oraşul Volgograd, Rusia, la meciul de calificare 
în semifinalele Ligii Campionilor, cu echipa locală Dinamo.

Sprijinul oferit de ASTRA Asigurări a fost pe deplin răsplă-
tit! Deşi au întâlnit un adversar dificil, care s-a apărat dur pe 
tot parcursul meciului, vâlcencele au reuşit să scoată un punct 
care le-a asigurat calificarea matematică în semifinalele Ligii 
Campionilor.

Campionii susţin campioni!
ASTRA Asigurări susține Oltchim Râmnicu Vâlcea și la Volgograd
6 martie 2010

Radu MUSTĂŢEA, Preşedinte Directorat, ASTRA Asigurări, și Nicolae LUCA,
Vicepreşedinte C.S. Oltchim
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GROUPAMA a lansat 
„Asigurarea locuinţei cu extra acoperiri”
Conferinţă de presă
4 martie 2010

GROUPAMA Asigurări îşi propune, pentru acest an, vânzarea 
a 120.000 poliţe de asigurare de locuinţe, în creştere cu 50%, 
comparativ cu anul anterior.

La această creştere consistentă o contribuţie esenţială o va 
avea noul produs lansat în data de 4 martie a.c., denumit „Asigu-
rarea locuinţei cu extra acoperiri”. 

Produsul permite clienţilor să aleagă, ca tipuri de riscuri 
asigurate, între protecţia bunurilor, prejudicii provocate terţilor, 
protecţia juridică, protecţia persoanelor sau protecţia vacanţei. 
Produsul este disponibil în mai multe variante comerciale, în 
funcţie de nevoile segmentelor vizate (Eco, Medium şi Premium). 
Oficialii GROUPAMA estimează pentru această poliţă o primă 
medie de 300-400 lei.

PLATINUM Asigurări şi-a prezentat 
strategia pentru 2010 
Conferinţă de presă

10 martie 2010  
PLATINUM Asigurări - Reasigurări, o companie de talie mică 

de pe piaţa românească de profil (fostă CLAL Asigurări), şi-a pro-
pus în 2010 realizarea unui volum de prime de 5-6 milioane euro, 
faţă de 2,7 milioane euro în anul precedent. 

Asigurătorul a debutat în acest an cu un nou nume şi cu un 
nou acţionariat, fiind preluat, în octombrie 2009, de la acţionarii 
israelieni de către VIENNA International Holding, pentru 500.000 
euro, acesta avându-i ca asociaţi pe Efraim NAIMER şi Camelia 
TOMA, fiecare cu o cotă de 50% din capitalul social.

Compania îşi începe activitatea cu o nouă strategie, astfel 
încât se va concentra pe oferirea de produse şi servicii de asigurări 
generale, altele decât asigurări auto, croite pe nevoi individuale, cu 
acoperirea unor riscuri complexe, potrivit lui Efraim NAIMER, CEO, 
PLATINUM.

Dragoş CĂLIN, Director Naţional Vânzări, Denis ROUSSET, Director General,
și Marie SARRAUTE, Chief Technical Officer, Marketing and Non Life, GROUPAMA

Anca Băbăneață, director General Adjunct, Efraim NAIMER, CEO
Gabriela MARIA, Deputy CEO & CFO, Platinum

Pentru comenzi: www.editura-unsicar.ro
Editura UNSICAR - Bucureşti

Splaiul Unirii 45, Bl. M15, Sc. 2, Ap. 37, Sect. 3; Tel./fax - 031.409.56.68

Dicţionarul de Asigurări - Ediţia a II-a 
de Carol Benett

Un dicţionar de referinţă, bogat şi bine documentat 
cu peste 3.500 de termeni din domeniul asigurărillor 
şi pensiilor private

Răspunderea în accidentele rutiere
de Paul Kuhn şi Berndt Splitter

O culegere de texte juridice despre modul cum diferite 
instanţe din Germania au soluţionat cazurile unor 
accidente rutiere

ComandaŢi aCum !
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Pentru el, viaţa este cea mai frumoasă imagine, pentru că im-
plică multă creativitate, implicit conceperea de noi şi noi proiecte. 

Pentru cei din jur, reprezentarea sa este cât se poate de clară, 
fiind perceput ca un om puternic, care îşi propune programe de 
anvergură, şi extrem de entuziast, atunci când se angajează într-
un proiect de natură financiară. Este generos, dar în acelaşi timp, 
ca să se poată pune în valoare, are nevoie de oameni, aceştia fiind 
colaboratori apropiaţi sau subordonaţi.

Carieră şi bani
Când se pune problema banilor şi a averii, nativul din zodia 

Peştilor are un simţ aparte. Cu un fler financiar ieşit din comun, 
el ştie când să investească şi când să spună: stop! Îi place să-şi 
sporească sistematic averea şi conturile, după un calcul numai de 
el ştiut. Poate că valoarea intrinsecă a noţiunii de finanţe porneşte 
la el din atenţia pe care o acordă fiecărui detaliu atunci când pune 
în practică diverse idei sau proiecte pe care şi le asumă.

Pe de altă parte însă, am sublinia că, la el, succesul se datorea-
ză şi faptului că este un truditor înnăscut. Experienţa profesională 
şi de viaţă de care dispune îl ajută să vadă aspectele mai puţin 
sesizabile ale unei probleme şi să adopte, în consecinţă, acele 
mijloace şi metode care să conducă la crearea unui echilibru, dis-
cutând în acelaşi timp, deschis şi fără menajamente, pe tema dată.

Organizat, se conformează rutinei zilnice, planificându-şi totul 
din timp, cu termene limită sau de finalizare stricte, am spune 
matematice, trăsătură care l-a ajutat să acceadă într-o poziţie 
profesională de top.

Independent, adept al liberului arbitru, preferă să aibă o abor-
dare proprie a pieţei financiare, considerând că lipsa de constrân-
gere şi libertatea de mişcare în varii domenii aduc idei (Mercur în 
Vărsător), poate neortodoxe pentru unii, dar extrem de valabile în 
contextul şi în conjuncturile date.

De aceea, preferă noi modalităţi de abordare în ceea ce 
priveşte investiţiile şi plasamentele de care se ocupă – de altfel, ar 
prefera să dispună de mai multă libertate decât are. Reuniunile, 
evenimentele de socializare organizate sunt preferate în raport cu 
întâlnirile unilaterale.

Fiind un tip analitic, nu îi plac provocările neaşteptate, impre-
vizibilul, am putea spune, pentru simplul motiv că i se întâmplă 
să nu întrevadă, din prima clipă, care este mobilul sau punctul de 
pornire în legătură cu o anume problemă, existând, aşadar, riscul 
de a face confuzii între ce i se cuvine de drept şi ceea ce li se cuvine 
celorlalţi. 

Familie şi prieteni
În ceea ce priveşte căminul şi familia, acestea sunt de neatins. 

Sentimentele de bine din prima copilărie revin periodic şi nostal-
gic, poate de aceea evită să vorbească despre ele, deşi universul 
său interior este extraordinar de bogat, şi tot astfel poate că a în-
văţat, de-a lungul vieţii, că singura metodă de a-ţi proteja familia 
de neplăceri este să o ţii departe de ochii lumii.

Are talent de formator, aşa încât poate să fie un foarte bun 
dascăl şi probabil chiar este şi/sau va fi pentru copiii şi pentru 
nepoţii săi.

Are foarte mulţi prieteni şi cunoştinţe pe care i-a selectat de-a 
lungul anilor şi cu care îi place să se vadă periodic şi să discute pe 
diferite teme, exercitând asupră-le o puternică şi benefică influen-
ţă, la fel ca şi asupra persoanelor alături de care lucrează.

Îi plac spaţiile largi şi, în puţinul timp pe care îl are, preferă să 
iasă în mijlocul naturii şi chiar să facă sport. 

Viitor
În 2010, va ţinti către mai multe obiective. În principal, va simţi 

că a venit momentul să se gândească şi la propria persoană, să 
conducă mersul lucrurilor şi curgerea vieţii de aşa manieră încât să 
reuşească un real echilibru între ceea ce  îl motivează să acţioneze 
pentru sine şi, de cealaltă parte, pentru „restul lumii”.  

2010 aduce, aşadar, un potenţial imens de schimbare, depin-
de doar de cât de profundă se doreşte a fi aceasta, dacă este doar 
una temporară, de suprafaţă, conjuncturală, sau definitivă, ceea 
ce ar presupune ţinerea sub control a situaţiilor care îl delimitează 
de-a lungul întregului an. Creativitatea însă va domina totul, fiind 
extrem de susţinută, şi va constitui semnul sub care va evolua 
profesional în 2010.

Constantin TOMA
Președinte OMNIASIG

MINERVA
Astrolog

Începând cu acest număr, Revista 
PRIMM Asigurări & Pensii lansează 
o nouă rubrică, Profil Astrologic, în 
cadrul căreia, pornind de la poziţia 
corpurilor cereşti în raport cu data 
naşterii unei persoane, vom căuta să 
vă prezentăm în ce măsură astrele 
pot să aibă anumite semnificaţii, 
să determine, să cuprindă sau să 

16 martie 1961
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Ordine şi disciplină este deviza sub care acestui nativ îi 
place să-şi desfăşoare activitatea. Şi-a dezvoltat astfel natura 
critică şi aspiraţia către perfecţiune. Atenţie însă! Trebuie să 
echilibreze aceste tendinţe prin toleranţă.

Carieră şi bani
Îi place să-şi construiască un buget echilibrat, la fel cum 

apreciază drept investiţii capitale proprietăţile pe care le 
deţine.

Dispune de abilităţi înnăscute de negociator, are o mare 
disponibilitate în relaţia cu partenerii de afaceri, precum şi cu 
persoanele din mediul în care activează. Este, aşadar, receptiv, 
comunică clar, precis, penetrant, deşi uneori poate prea tăios şi 
prea ironic. Spirit analitic, îşi concentrează cu repeziciune întrea-
ga atenţie asupra problemei în cauză şi acţionează în consecinţă.

Periodic, trece prin momente de dezamăgire vis-a-vis de 
propria activitate şi încearcă să depăşească monotonia şi ruti-
na. Astfel, viaţa de zi cu zi capătă noi dimensiuni, devenind mai 
interesantă dar greu de ordonat după un program anume.

În ceea ce priveşte afacerile, se poate vorbi despre o filo-
sofie practică. Dacă se află într-o călătorie de afaceri, şi chiar 
în concediu, în străinătate, face totul pentru ca aceasta să fie 
un succes şi să se desfăşoare într-o atmosferă cât mai norma-
lă. Probabil că această dorinţă, transformată în trăsătură, se 
datorează faptului că a muncit şi a învăţat mult ca să ajungă 
acolo unde este.

Motivaţia în viaţa profesională este o adevărată gură de 
aer, iar comunicarea - unul dintre factorii importanţi. Îi place să 
ştie că este recunoscut şi apreciat prin ceea ce face şi nu prin 
ceea ce este. Dacă ar fi să o mai ia încă o dată de la capăt, şi-ar 
alege acelaşi drum, cu experienţele şi învăţămintele de rigoare.

Poate uneori a avut şi are dificultăţi în a găsi drumul pe 
care şi-l doreşte, poate a cunoscut conflicte interioare legate 
de poziţia sa socială şi profesională, niciodată însă nu s-a dat 
bătut, nu şi-a expus slăbiciunile, dimpotrivă, a depus eforturi 
să depăşească aceste obstacole, să cunoască oameni cât mai 
diferiţi, să interrelaţioneze pentru a putea să se manifeste aşa 
cum este.

Familie şi prieteni
Îi place să filosofeze şi chiar să discute cu familia despre 

propria concepţie de viaţă. Posibil ca, în copilărie, să se fi mutat 

dintr-un loc în altul destul de des sau să fi călătorit foarte mult 
împreună cu familia. Casa în care locuieşte trebuie să fie con-
struită după o arhitectură în care jocul cu spaţiile să îi deschidă 
şi mai mult perspectiva asupra a ceea ce face.

Oricând este dispus, atât în activitatea pe care o des-
făşoară, cât şi în viaţa de familie, să se lanseze în proiecte 
de anvergură care vizează întreprinderi de pionierat, cu 
condiţia ca autonomia de mişcare, iniţiativa să nu îi fie 
ameninţate.

Ţine foarte mult la prieteniile sale, care nu sunt multe, dar 
atâtea câte sunt reprezintă necesarul de sprijin de care are 
nevoie şi cărora le acordă întreaga sa susţinere. De altfel, tot 
timpul a fost atent la legăturile de prietenie pe care le-a cul-
tivat, având în vedere că orice amic devenit prieten a devenit 
practic şi un nou membru al familiei sale. Obiectivele pe care şi 
le-a propus au implicat şi implică, pe lângă responsabilităţile 
profesionale, şi stabilitatea, căminul şi sufletul. 

Viitor
Anul 2010 poate fi pentru domnia sa anul marilor 

schimbări, dar în aceeaşi măsură va fi şi un an al deziluzii-
lor. Se va afirma mai ales în mijlocul celor care îl înţeleg şi 
sunt asemeni lui. Va fi totuşi un an bun, având în vedere că 
toate frustrările, toate neîmplinirile din ultimii trei ani vor fi 
canalizate în scop constructiv, croind planuri de perspectivă 
apropiată. Fiind pasionat de profesiunea pe care o exercită, 
aceasta îi va solicita ceva mai mult efort pentru a dovedi că 
este omul potrivit la locul potrivit. Iată măcar un motiv în 
cazul în care intră în conflict cu inerţia. Stabilitatea în care 
credea poate să dispară acum şi nu ar fi rău să analizeze ce 
anume l-a adus în această situaţie. Va fi provocat să vadă 
care îi sunt limitele şi chiar va fi pus în situaţia de a se îndoi 
de tot ceea ce ştie sau vrea să facă. 

Dar să nu uite că 2010 este un an care îi va solicita un 
exerciţiu de voinţă care, la rându-i, îi va provoca nu doar 
sensibilitatea, ci şi inteligenţa şi spontaneitatea. Dacă la 
început va fi greu, cel mai bun lucru este să aibă răbdare 
în a colabora cu ceilalţi ori în a încerca să ofere soluţii; va 
observa destul de repede că şi capacitatea sa de înţelegere 
este alta, iar percepţia asupra anumitor noţiuni care până 
atunci îi erau străine – calm, relaxare, înţelegere, devine 
acum punctul său forte. 

influenţeze conturul respectivei 
personalităţi. 
Cunoscutul astrolog MINERVA ne va 
interpreta evenimentele trecute, 
prezente şi va prefigura, în baza 
influenţelor dictate de data naşterii, 
viitorul celor mai importanţi lideri şi 
specialişti din piaţa de asigurări şi din 
cea de pensii private. 

Cristian CONSTANTINESCU
Director General ALLIANZ - ȚIRIAC

1 aprilie 1950
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Prima scădere anuală în asigurări
939 accesări pe www.1asig.ro
Piaţa de asigurări din România a încheiat anul 2009 cu o uşoa-

ră scădere a volumului de subscrieri, de 1,1%, nominal, în mone-
dă naţională, pe fondul unei evoluţii nefavorabile a segmentului 
de asigurări de viaţă, potrivit datelor provizorii publicate de CSA. 
Astfel, anul 2009 le-a adus companiilor de profil un volum de 
prime brute subscrise de 8,83 miliarde lei, faţă de 8,93 miliarde lei 
în 2008. În monedă europeană, piaţa asigurărilor a trecut de la o 
evoluţie pozitivă de 11% în 2008, la una negativă de 14% în anul 
2009, până la 2 miliarde euro, față de 2,42 miliarde euro în anul 
anterior, potrivit estimărilor INSURANCE Profile. 

În acelaşi timp, volumul daunelor plătite de asigurători a avut 
un avans de 26,4%, (plus 9,8% în euro), urcând de la 4,64 miliarde 
lei în 2008, la 5,86 miliarde lei anul trecut.

Astfel, pe segmentul life, subscrierile au scăzut cu 13% faţă de 
2008, de la 1,87 miliarde lei la 1,63 miliarde lei, scăderea în mone-
dă europeana fiind de 24,4%, de la 507,3 milioane euro în 2008, la 
383,6 milioane euro anul trecut. 

Pe segmentul asigurărilor generale, primele brute subscrise 
au avansat cu 2,03%, de la aproape 7,1 miliarde lei la 7,2 miliar-
de lei. Totuşi, în moneda europeană, acest segment a scăzut cu 
11,3%, la 1,7 miliarde euro, de la 1,9 miliarde euro cu un an în 
urmă.

Ian HARROCKS revocat de CSA
787 accesări pe www.1asig.ro
Consiliul CSA a decis, în şedinţa din 2 martie a.c., deschiderea 

procedurii de redresare financiară prin administrare specială la 
KD Life Asigurări, aceasta înlocuind procedura de redresare finan-
ciară pe bază de plan, instituită în luna februarie 2009. Adminis-
tratorul special al companiei este Nicolae Eugen CRIŞAN, consilier 
principal al Departamentului Fond de Garantare din cadrul CSA.

De asemenea, CSA i-a revocat pe Ian HARROCKS şi pe Kevin 
John PHILLIPS din funcţiile de Director General, respectiv de Di-
rector General Adjunct în cadrul asigurătorului KD Life, argumen-
tul acestei decizii fiind faptul că aceştia nu au dus la îndeplinire 
măsurile prevăzute în planul de redresare.

Măsura dispusă de Consiliul CSA nu are implicaţii asupra activi-
tăţii comerciale desfăşurate de KD Life Asigurări, întrucât contractele 
de asigurare în desfăşurare îşi vor păstra valabilitatea şi se vor derula 
în condiţii normale. Astfel, toate drepturile asiguraţilor companiei 
sunt protejate corespunzător, a precizat CSA într-un comunicat de 
presă.

CAMPION Broker şi-a premiat 
partenerii de succes

699 accesări pe www.1asig.ro
Una dintre cele mai active companii de brokeraj de asigurări 

de la noi din ţară, CAMPION Broker, a organizat sâmbătă, 27 
februarie, la Târgu Mureş, o Gală specială cu prilejul căreia şi-a 
premiat cei mai performanţi parteneri şi colaboratori.

CAMPION Broker premiază, mai presus de toate, respectul pe 
care partenerii şi colaboratorii săi îl arată faţă de oameni. Am învă-
ţat împreună să arătăm, prin tot ceea ce facem, că nouă ne pasă. În 
spatele oricărui contact pe care îl stabilim se află mai mult decât o 
relaţie financiară şi tot ceea ce facem trebuie să plece din suflet. Vă 
mulţumesc tuturor că ne ajutaţi să transmitem adevăratele valori 
umane prin activitatea noastră, a declarat Octavian TATOMIRESCU, 
Director Executiv al CAMPION Broker.

Un premiu special a primit şi Media XPRIMM, companie re-
cunoscută de societatea de brokeraj drept unul dintre campionii 
care sunt alături de CAMPION. Premiul vine şi ca o recunoaştere 
a rolului publicaţiilor XPRIMM în informarea şi educarea în dome-
niul asigurărilor.

Protest în faţa sediului CSA
588 accesări pe www.1asig.ro
În data de 22 februarie a.c., ASSAI - Asociaţia Societăţilor de 

Service Auto Independente a organizat o acţiune de protest în 
faţa sediului Comisiei de Supraveghere a Asigurărilor. După pi-
chetarea sediului autorităţii de supraveghere, manifestanţii s-au 
mutat în Piaţa Constituţiei.

Unul dintre principalele motive menţionate de protestatari 
este, creşterea nejustificată a tarifelor RCA, prin reglementări şi legi 
permisive. În acelaşi timp, reprezentanţii ASSAI reclamă întârzi-
erea plăţilor aferente serviciilor de reparaţie prestate de către 
service-urile auto, în baza poliţelor de asigurare CASCO şi RCA.

În replică la declaraţiile ASSAI, CSA a precizat că nu are 
competenţa legală de a interveni în litigiile comerciale apărute între 
societăţile de service şi societăţile de asigurare.

CSA schimbă jocul RCA: păgubiţii 
primesc banii înainte de reparaţia maşinii 

575 accesări pe www.1asig.ro
Despăgubirile cuvenite şoferilor în baza asigurării RCA nu 

vor mai fi calculate de asigurători în baza evaluărilor proprii, ci 
in funcţie de preţurile stabilite de service-uri sau prevăzute în 
cataloagele de specialitate. Această măsura va permite păgubi-
ţilor să solicite întâi plata despăgubirilor şi ulterior să efectueze 
reparaţiile necesare.

Până acum, în aceste situaţii, costul reparaţiilor era stabilit pe 
baza evaluării asigurătorilor, iar preţurile erau cel mult la nivelul 
celor practicate de către unităţile de specialitate. Această măsură va 
permite păgubiţilor să solicite întâi plata despăgubirilor şi ulterior să 
efectueze reparaţiile necesare, a comunicat CSA.

SIGNAL IDUNA îşi limitează activitatea 
în România; CEO-ul demisionează

507 accesări pe www.1asig.ro

Piaţa asigurărilor de viaţă a scăpat 
de problema răscumpărărilor

487 accesări pe www.1asig.ro

Radu MUSTĂŢEA: PAID va deveni 
operaţional înainte de 1 iulie

479 accesări pe www.1asig.ro

Din martie, CITY Insurance 
va vinde asigurări RCA

448 accesări pe www.1asig.ro

DELTA Addendum dispare de pe 
harta asigurărilor din România

444 accesări pe www.1asig.ro






