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Editorial

Mai are cineva vreo îndoială că ne-am obişnuit atât de mult cu criza, încât ni 
se pare mediul firesc în care funcţionează orice business? Credem că nu.

Dacă ne uităm la cifrele trimestrului III, remarcăm că vânzările au început să 
crească, deşi nu spectaculos. Dacă ne uităm la clienţi însă, e clar că ei nu mai sunt 
şi nici nu vor mai fi aceiaşi.

Criza i-a făcut să gândească altfel şi pe termen scurt, şi pe termen lung. 

Suntem conştienţi că prognozata creştere economică din 2012 va produce 
efecte în timp şi nu imediate. Ceea ce va fi stimulată însă, este o minimă recă-
pătare a încrederii clienţilor în asigurări, iar acest fapt va avea, cu siguranţă un 
impact asupra industriei de profil.

Dacă analizăm azi creşterile din trecut, ne dăm seama că ele erau rezultantele 
fireşti ale unei îmbinări reuşite între potenţial şi elementele favorabile de con-
text. Dacă ne gândim azi la viitor, realizăm că cele mai importante lucruri pe care 
asiguratorii le pot realiza sunt o ofertă de produse „deştepte”, adaptate nevoilor 
clienţilor şi potenţialilor clienţi, şi intensificarea comunicării cu aceştia. 

Acestea două elemente sunt practic independente de orice context şi vor 
fi, cu siguranţă, transformate în oportunităţi de către asigurători şi brokerii de 
asigurare, în 2012.

Fiind ediția PRIMM care încheie anul 2011, vă dorim ca în 2012 să valorificaţi 
pe deplin toate oportunităţile - şi pe cele pe care vi le imaginaţi şi pe cele pe care 
nici măcar nu le bănuiţi încă!

Creştere în criză sau 
criză de creştere? 

Sergiu COSTACHE
Președinte

Adriana PANCIU
CEO
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În prezent, ştim că vânzările nu au 
crescut şi nu vor creşte spectaculos, iar cli-
enţii nu mai sunt şi nu vor fi aceiaşi, pentru 
că scăderile consecutive ale veniturilor, 
din ultimii ani, i-a obligat să gândească 
altfel. 

Industria asigurărilor e departe de a 
funcţiona într-un sistem închis, iar decizii 
individuale ale fiecărei companii cu greu 
atenuează efectele contextului. În plus, 
o uşoară creştere economică, în 2012, 
ar produce oricum un impact latent în 
asigurări, stimulate, poate, de o minimă 
recăpătare a încrederii.

Creşterea din trecut a domeniului era 
o mixtură dintre ceea ce numim potenţial 

şi elemente favorabile de context. Acum, 
mediul este defavorabil şi incontrolabil. 
Singurele lucruri pe care asigurătorii le 
pot realiza exclusiv prin forţe proprii sunt 
oferta de produse, alături de accentuarea 
comunicării cu clienţii şi potenţialii clienţi.

Asigurările reprezintă o industrie 
legată de domeniul auto, dependentă de 
clienţi lipsiţi de educaţie financiară şi cu 
venituri în scădere, într-un mediu afectat 
de instabilitate economică şi/sau politică, 
şomaj în creştere şi îngheţarea creditării. 
La acestea se adaugă o influenţă - totuşi, 
sub aşteptări -, ca impact a implementării 
asigurării obligatorii a locuinţelor. 

În esenţă, de la an la an, pare că 

industria preia acelaşi set de oportunităţi, 
în timp ce ameninţările de context se 
diversifică, iar speranţele de revigorare sau 
de o subtilă modificare a contextului se 
păstrează.

Ce spun jucătorii din piaţă?
2011

Puncte forte
Evoluţia consemnată pe segmentul 

asigurărilor de viaţă, a celor non-viaţă, în 
special dacă ne referim la asigurările de 
tip property, concentrarea pieţei urmare 
a fuziunilor şi achiziţiilor din domeniu, 

În anul 2009, criza lovea şi marca prima scădere a pieţei, în 2010, efectele acesteia au devenit 
cunoscute, în timp ce, în 2011, ne-am obişnuit atât de mult cu ele încât pare deja mediul firesc de 
funcţionare al oricărui business. În 2010, multe dintre oportunităţile domeniului s-au transformat în 
ameninţări, iar aşteptările pentru anul 2011 n-au depăşit stadiul de speranţă. Cum a fost  2011 şi mai 
ales cum ar putea fi 2012 vă propunem să încercăm să aflăm direct de la jucătorii din piaţa asigurărilor.

Cum se întrevede 2012?
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alături de existenţa unui mare potenţial de 
asigurare constituie punctele forte pentru 
domeniu în anul curent.

Puncte slabe
Aspectele negative ale domeniului  

reliefate şi pe parcursul anului curent sunt 
reprezentate de faptul că industria asigu-
rărilor din România este încă dependentă 
de domeniul auto, populaţiei îi lipseşte 
o educaţie financiară solidă şi, în acest 
context, practicarea de către unii asigură-
tori a unor tarife scăzute nu pot menţine 
o calitate ridicată a serviciilor pe termen 
lung.

Oportunităţi
Una dintre principalele oportunităţi a 

fost reprezentată de introducerea asigură-
rii obligatorii a locuinţelor care a impulsi-

onat segmentul asigurărilor facultative. În 
plus, criza a concentrat eforturile asigură-
torilor în direcţia îmbunătăţirii serviciilor. 
Nu în ultimul rând, profesionalizarea 
agenţilor reprezintă o altă oportunitate a 
acestui an.

Ameninţări
Patru elemente de context constituie 

principalele ameninţări la adresa dome-
niului: instabilitatea mediului economic 
şi a celui politic, deprecierea monedei 
naţionale, blocarea creditării şi creşterea 
şomajului.

Oportunităţi/Ameninţări 2012
Factorii care ar putea fi percepuţi ca 

ameninţări pentru industrie sunt re-
prezentaţi de instabilitatea economică, 
tendinţele inflaţioniste, deprecierea leului, 
blocarea creditării şi a leasingului, creşte-
rea şomajului şi instabilitatea legislativă.

Tocmai pentru că activăm în acest 
sector care are ca principală activitate 
prevederea riscurilor şi găsirea celor mai 
eficiente soluţii pentru contracararea lor, 
cred cu putere că fiecare companie de 
asigurări ar trebui să aibă deja o serie de 
strategii alternative, pe care să le imple-
menteze în cazul concretizării oricărei 
ameninţări enumerate mai sus.

Secretul e să creezi şi să implementezi 
o strategie care are la bază o dezvoltare 
constantă, sănătoasă şi profitabilă şi nu 
bazată pe o competiţie agresivă pentru 
câştigarea de cotă de piaţă.

2011

Puncte forte
Ca şi în anii anteriori, piaţa şi-a men-

ţinut procesul de maturizare, jucătorii 
din piaţă oferă  produse diversificate, 
orientarea spre client este prioritară. Este 
de remarcat faptul că nivelul daunelor 
plătite în perioada aferentă primelor 9 
luni ale anului în curs au scăzut cu 23% 
în condiţiile în care subscrierile s-au 
diminuat cu aproape 8,2%, ceea ce aduce 
un plus de lichiditate. Un alt punct forte 
este reprezentat de implementarea noilor 

Adrian MARIN 
CEO 
GENERALI România

Alin BUCŞA
Director General
EUROINS
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măsuri privind pregătirea profesională 
pentru persoanele care doresc să lucreze 
în distribuţia produselor de asigurare şi 
care va avea ca impact sporirea calităţii 
serviciilor în domeniu.

Puncte slabe
Expunerea mai mare pe segmen-

tul auto conduce la necesitatea unei 
echilibrări a structurii portofoliului la 
nivelul pieţei. Creşterea daunalităţii a 
constituit în anul 2011 un punct sensibil 
al sistemului de asigurări care îşi va pune 
inevitabil amprenta asupra rezultatelor 
companiilor. Mai mult, va continua să ia 
amploare fenomenul de sporire a cererilor 
de despăgubiri pentru vătămări corporale 
şi daune morale.

Oportunităţi
Oportunitatea anului în curs este 

reprezentată de introducerea asigurării 
obligatorii a locuinţei care a impulsionat 
creşterea subscrierilor pe segmentul 
property, fapt concretizat şi prin creşterile 
consemnate pentru primele 9 luni ale 
anului în curs, care consemnează o sporire 
a primelor cu 91% pe această formă de 
asigurare.

Ameninţări
Ameninţările din acest an au fost în 

legătură directă cu efectele crizei naţio-
nale şi globale generate de instabilitatea 
financiară pronunţată. Scăderea venitu-
rilor populaţiei, consumul intern scăzut, 
neîncrederea în produsele de asigurare 
oferite consumatorilor au fost elemente 
care au marcat portofoliile de asigurare 
ale companiilor, iar aceasta s-a concretizat 
prin scăderea pieţei.

Oportunităţi 2012
Companiile vor trebui să găsească noi 

pârghii, canale şi modalităţi de a-şi regân-
di sau consolida strategiile şi politicile atât 
interne, cât şi cele orientate spre vânza-
re, cu precădere spre client. Produsele 

existente trebuie regândite, iar noile 
produse vor trebui adaptate pieţei locale 
şi sincronizate cu nevoile consumatorilor, 
fapt care să garanteze şi să asigure un 
business coerent bazat pe principii pru-
denţiale solide. Un nou canal care prinde 
contur în piaţă este cel online. Cu toate că 
în acest an vânzarea de poliţe de asigurare 
online nu s-a resimţit pregnant în piaţă, 
premisele sunt create în scopul fructificării 
şi dezvoltării acestui nou canal de către 
jucătorii din piaţă, aspect concretizat prin 
preocuparea acestora de a-şi dezvolta 
platforme electronice dedicate acestui 
nou tip de vânzare. Extinderea pe pieţele 
internaţionale poate constitui o nouă 
pârghie de extindere a portofoliilor.

Ameninţări 2012
Menţinerea sau adâncirea actualei 

crize globale poate genera, la nivelul 
pieţei, probleme legate de insolvenţă, pot 
apărea falimente sau noi preluări, fuziuni 
şi achiziţii în piaţa de profil, favorizând 
marile grupuri financiare în a face investiţii 
privite prin prisma costurilor reduse ocazi-
onate de criza globală.

Cu siguranţă, acest fapt îi va determi-
na pe asigurători să găsească măsuri de 
prevenire şi combatere a efectelor crizei. 
În acest context se poate avea în vedere 
în primul rând aplicarea unor măsuri pru-
denţiale la nivelul organizaţiilor orientate 
spre eficientizarea şi optimizarea strategi-
ilor şi politicilor interne în sfera proceselor 
de control, de risk management, audit, 
aplicate la nivelul întregii companii. În 
acest context, creşterea cerinţelor de 
capital necesar prin prisma implementării 
Solvency II poate constitui un real motiv 
de îngrijorare pentru jucătorii din piaţa de 
profil.

Putem considera că anul următor va 
debuta sub auspicii care vor fi create ca 
urmare a unor măsuri ce vor afecta mediul 
economic şi politic din România, care sunt 
în strânsă legătură cu relansarea econo-

miei. Un alt aspect negativ îl va constitui 
majorarea tarifelor de către asigurători 
atât ca urmare a creşterii rapide a numă-
rului daunelor, dar şi a sporirii limitelor de 
despăgubire aferente RCA pentru anul 
2012. În concluzie, constatăm faptul că, în 
condiţiile în care tarifele de asigurare nu 
vor înregistra creşteri, acest fapt ar putea 
genera pierderi mari pentru companiile de 
asigurare.

2011

Puncte forte
Realităţile ultimilor ani au condus 

la o maturizare a publicului român, în 
condiţiile în care dificultăţile cu care 
s-au confruntat îi determină pe oameni 
să se gândească mai atent la nevoile de 
protecţie financiară a celor dragi, dar şi 
la necesitatea de a economisi pentru un 
viitor mai bun. O dovadă în acest sens 
este chiar evoluţia pieţei de asigurări de 
viaţă, care a crescut în primul semestru al 
anului cu aproape 4% faţă de aceeaşi pe-
rioadă a anului 2010, în condiţiile în care 
clasa asigurărilor generale a înregistrat o 
scădere de peste 10% în aceeaşi perioadă. 
Un aport important la această tendinţă 
l-a avut, fără doar şi poate, intensificarea 
eforturilor de informare şi educare venite 
din  partea jucătorilor de pe piaţa asigu-
rărilor de viaţă, eforturi care trebuie să 
continue şi în viitor. Apoi, pentru piaţa de 
asigurări de viaţă, anul 2011 a reprezentat 
o perioadă de intensificare a demersurilor 

Cornelia COMAN 
Director General 
ING Asigurări de 
Viaţă
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de creştere a transparenţei în relaţia cu 
consumatorii. Nu în ultimul rând, piaţa de 
asigurări din România este una solidă şi 
consolidată structural, cu jucători puter-
nici şi corecţi.

Puncte slabe
Ultimii ani au fost marcaţi de un 

context economic dificil pentru întreg 
mediul de afaceri din România, iar acesta 
a avut efecte asupra pieţei de asigurări de 
viaţă, traduse în special prin tendinţa de 
scădere a veniturilor disponibile la clienţi, 
nevoia acestora de lichidităţi pe termen 
scurt, amânarea deciziei de cumpărare, 
răscumpărări mai mari şi scăderea credită-
rii sau asigurărilor ataşate la credite. Este 
important de remarcat faptul că această 
perioadă de incertitudini cu care ne-am 
confruntat poate avea pe termen lung şi 
implicaţii pozitive. Criza a însemnat întoar-
cerea la conceptele de bază ale acestei 
industrii, şi anume la protecţia financiară 
personală a familiei, beneficiu specific 
asigurării de viaţă care nu mai este oferit 
de niciun alt produs financiar.

Oportunităţi
Evenimentele cu impact pozitiv asupra 

industriei de asigurări de viaţă, discuţiile 
desfăşurate la nivelul UNSAR, dar şi cele cu 
reprezentanţii Guvernului pe tema introdu-
cerii unor deductibilităţi fiscale pe segmen-
tul asigurărilor de viaţă s-au concretizat 
deja în exceptarea de la plata contribuţiilor 
sociale în cazul primelor de asigurare 
plătite de către angajator pentru angajaţi. 
Această prevedere se concretizează într-o 
scădere semnificativă de costuri pentru 
angajatorii care decid să ofere acest tip de 
beneficiu salarial angajaţilor. Cu siguranţă 
că această măsură va permite unui număr 
mult mai mare de români să beneficieze de 
protecţia oferită de o asigurare de viaţă.

Pe de altă parte, dezvoltarea mai 
accelerată a pieţei de asigurări de viaţă, cu 
efecte pozitive pentru întreaga economie, 
ar putea fi determinată de introducerea 
unor stimulente fiscale şi pentru persoa-
nele fizice. Facilităţile fiscale pot stimula 
apetitul românilor de a economisi, un 
lucru care, la rândul său, conduce la creş-
terea bunăstării naţionale. Apoi, asigurări-
le de viaţă determină un nivel mai ridicat 
de securitate financiară a populaţiei, şi 
chiar posibila reducere a cheltuielilor cu 
protecţia socială şi creşterea sustenabili-
tăţii sistemului asigurărilor sociale. Nu în 
ultimul rând, dezvoltarea mai rapidă a pie-
ţei de asigurări de viaţă, ca o consecinţă a 
introducerii facilităţilor fiscale, ar contribui 
la dezvoltarea economiei prin intermediul 
unui volum mai mare de investiţii, prin 
alocarea mai eficientă a capitalului, im-
pulsionarea economisirii pe termen lung, 
dar şi la o dezvoltare mai rapidă a pieţelor 
financiare.

Ameninţări
Deşi la finele anului trecut prognozele 

păreau să fie ceva mai optimiste, 2011 a 
continuat să fie un an dificil, în condiţiile 
în care contextul economic internaţional 
instabil şi dificultăţile apărute în mai multe 
economii europene au determinat întârzi-
erea mult aşteptatei revigorări economice. 
O altă provocare pentru piaţa de asigurări 
de viaţă este generată de introducerea 
noilor norme CSA privind licenţierea 
persoanelor care doresc să lucreze în 
distribuţia produselor de asigurare. Într-o 
primă fază, aceste noi reglementări vor 
scădea numărul de consultanţi de pe piaţă 
şi al celor interesaţi să intre în industria 
asigurărilor, nu numai pentru că implică 
un test în plus, dar şi pentru că presupun 
o nouă taxă de plătit. Pe termen lung însă, 
ele vor avea un impact pozitiv, atât asupra 
vânzărilor, cât şi asupra persistenţei 
contractelor şi asupra experienţei pe care 
clientul o va avea în întâlnirea cu consul-
tantul de asigurări.

Oportunităţi/ Ameninţări 2012
Accentuarea trendului de uşoară 

creştere economică, aşa cum se progno-
zează pentru 2012, este un factor extrem 
de important de influenţă asupra pieţei 
asigurărilor de viaţă, prin doza de încrede-
re pe care o poate transmite investitorilor, 
mediului de afaceri şi consumatorilor. 
Totuşi, o astfel de evoluţie nu are cum să 
producă efecte pozitive imediate asupra 
companiilor sau a clienţilor, cu atât mai 
mult cu cât încă vorbim despre creşteri 
marginale. În aceste condiţii, nu mă aştept 
la modificări majore în nivelul vânzărilor 
noi de produse în 2012 faţă de anul acesta 
şi, per ansamblu, mă aştept la o uşoară 
creştere a pieţei de 5%.

În ceea ce priveşte provocările anului 
2012, pentru industria de asigurări de via-
ţă, consider că acestea rămân în principal 
cadrul economic internaţional şi cel local, 
care vor influenţa evoluţia acestei pieţe.

2011

Puncte forte
Printre punctele forte ale pieţei amin-

tesc implementarea standardelor Uniunii 
Europene în procesele de producţie, 
de gestiune şi administrative în toate 
sectoarele economice, alături de sporirea 
profesionalismului în domeniu.

Puncte slabe
Punctele slabe sunt reprezentate 

de absenţa unui cadru legislativ clar şi 
complet, faptul că influenţa politică în 
derularea afacerilor există încă, iar reasigu-
rarea nu reprezintă neapărat o necesitate 
pentru unele companii din piaţă.

Oportunităţi
În ceea ce priveşte oportunităţile, 

apreciez modificarea strategiilor şi a 
modului de abordare a clienţilor, de la cele 
pe termen scurt la cele pe termen mediu 
şi lung, strategii îndreptate către concep-
tul de parteneriat (colaborare pe termen 
lung).

Ameninţări
Pe lista ameninţărilor la adresa pieţei 

asigurărilor se concretizează cererea de 
servicii în scădere ca efect al contextului 
economic, existenţa companiilor cu slabă 
capitalizare şi, nu în ultimul rând, tendinţa 
de sporire a fraudelor în domeniu.

2011

Puncte forte
Punctele forte ale anului sunt repre-

zentate de dezvoltarea pieţei pe retail şi 
de poliţele obligatorii: Răspundere Civilă 
Auto, asigurarea obligatorie a locuinţelor, 
precum şi asigurările de tip D&O.

Puncte slabe
Din păcate, punctele slabe pe care le 

identificăm şi în acest an s-au concretizat 
în orientarea clienţilor către preţ şi nu 
către calitatea serviciilor şi nivelul scăzut 
de educare în asigurări. Totodată, absenţa 
unei infrastructuri pentru distribuţia şi 
gestionarea poliţelor în regim complet 
electronic, dar şi concurenţa incorectă 
reprezintă puncte slabe ale anului 2011.

Oportunităţi
Creşterea exporturilor şi relansarea 

economică, alături de privatizarea asigură-
rilor medicale de stat sunt oportunităţile 
perioadei la care ne referim.

Ameninţări
Pe termen lung, competiţia acerbă 

dintre asigurători care poate conduce 
la preţuri nesustenabile şi recesiunea 
economică pe fondul scăderii investiţiilor 
străine constituie principalele ameninţări 
la adresa domeniului.

Diego De GENARRO 
Director General 
FATA Asigurări

Cristian FUGACIU
Director General 
MARSH România
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Interviu

PRIMM: Doamnă Președinte, acesta 
este primul interviu pe care îl acordați 
Revistei PRIMM – Asigurări&Pensii. 
Cum evaluaţi, în acest moment, piaţa 
românească de asigurări?

Mariana DIACONESCU: Este o 
întrebare dificilă și, totodată, interesan-
tă. În opinia mea, piața de asigurări din 
România este una complexă, o piaţă care 
în ultima perioadă se diversifică foarte 
mult și în care resimțim, pe de o parte, 
efectele crizei economice și financiare prin 
care trece economia globală, iar pe de altă 
parte, consecinţele integrării țării noastre 
în Uniunea Europeană.

PRIMM: Având în vedere că prognozele 
pentru următoarea perioadă vorbesc 
despre o revenire a recesiunii, aţi putea 
să ne creionaţi o imagine asupra felului 
în care consideraţi că va evolua piața 
românească de asigurări?

M.D.: Piața românească de asigu-
rări este legată indisolubil de evoluţia 

economică de ansamblu, astfel încât, în 
anul 2009, am resimțit și mai acut efectele 
crizei începute în anul 2008 în piața de 
asigurări, prin descreșterea volumului de 
prime brute subscrise și prin scăderea 
numărului de clienți. De altfel, ştiți că efec-
tele acestei crize prelungite până în prima 
jumatăte a anului 2011 s-au materializat 
printr-o scădere a pieței, cifrată pentru 
activitatea de asigurări generale la aproxi-
mativ 10%. În definitiv, dacă așteptările în 
ceea ce privește apariția unei noi perioade 
de recesiune se vor confirma, probabil că 
și asigurările românești vor fi afectate. De 
aceea, eu am convingerea că toți asigură-
torii din piața românească se preocupă de 
aceste aspecte și au în vedere și back-up-
uri, planuri secundare, pentru a contracara 
efectele nedorite pe care le-ar putea 
înregistra în rezultatele financiare. 

PRIMM: Care ar fi principalele probleme 
cu care se confruntă piața românească 
de asigurări?

M.D.: În ultima perioadă de timp, 
există o problemă importantă cu care 
ne confruntăm: pe de o parte, un nivel 

destul de redus al primelor de asigurare, 
mai ales pe segmentul de asigurări auto, 
fapt datorat unei concurențe foarte dure 
între societățile de asigurări, iar acest 
nivel relativ scăzut al primelor medii de 
asigurare se combină şi cu o rată a daunei, 
o daunalitate foarte mare, tot în acest 
segment. Uneori, asigurările de răspunde-
re civilă auto, precum și asigurările de tip 
CASCO sunt segmente care aduc pierderi 
asigurătorilor. De aceea, este destul de 
dificil să păstrezi un echilibru între aceste 
două componente majore ale business-
ului, pentru ca societatea de asigurări să 
se mențină pe profit. 

PRIMM: ASIROM este compania care, 
în prima jumătate a anului, a înregis-
trat cea mai mare creștere din Top 10 
al companiilor de asigurări din piața 
românească, respectiv de 30%. Cum 
ați reușit această performanță și, 
mai exact, unde se reflectă această 
creștere?

M.D.: Este o întrebare care mi se pune 
în mod frecvent. Pentru a putea da o 
explicație, trebuie să începem prin a ne 
gândi la istoria ASIROM-ului și la ceea 
ce înseamnă compania ASIROM pentru 
România. 

În primul rând, este cunoscut faptul 
că ASIROM este moștenitoarea unicei 
societăți de asigurări din perioadele an-
terioare, având o rețea extrem de extinsă. 
Este principalul asigurător de retail pentru 
persoane fizice în întreaga țară, având un 
brand foarte cunoscut. De altfel, am și fost 
nominalizați drept cel mai de încredere 

A condus cea mai importantă bancă a statului, EXIMBANK, iar acum se numără 
printre puținele femei manager care decid strategia unuia dintre cei mai importanți 
asigurători din piaţă. Vă invităm să parcurgeţi, alături de noi, unul dintre puţinele 
interviuri acordate presei româneşti de către Mariana DIACONESCU, Preşedinte 
Directorat, ASIROM, care ne aduce precizări în legătură cu provocarea de a prelua 
conducerea unui asigurător de top, modul în care compania va aborda segmentul de 
retail, precum şi în ceea ce privește strategia de trecere pe profit a ASIROM.

Mariana DIACONESCU
Președinte Directorat, ASIROM

Dacă așteptările în ceea ce privește apariția unei noi 
perioade de recesiune se vor confirma, probabil că și 
asigurările românești vor fi afectate. De aceea, am 
convingerea că toți asigurătorii din piața românească se 
preocupă de aceste aspecte și au în vedere și back-up-uri, 
planuri secundare, pentru a contracara efectele nedorite pe 
care le-ar putea înregistra în rezultatele financiare.
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Interviu

Creșterea de anul acesta nu face 
altceva decât să readucă ASIROM 
la locul său firesc, ca şi cotă 
de piață și în ceea ce privește 
publicul consumator de produse 
de asigurare. Îmi place să spun 
că acesta este de fapt locul 
ASIROM, sau poate chiar mai sus.
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brand al asigurătorilor din România. 
Pe de altă parte, trebuie să ne gândim 

la ceea ce s-a întâmplat în anul 2010 
când, din păcate, am înregistrat o scădere 
a primelor brute subscrise, o scădere 
substanțială comparativ cu piața, din 
cauza unor procese de transformare care 
s-au petrecut în această societate odată 
cu preluarea ei de către VIENNA Insurance 
Group. 

Practic, creșterea de anul acesta nu 
face altceva decât să readucă ASIROM-ul 
la locul său firesc, ca şi cotă de piață și în 
ceea ce privește publicul consumator de 
produse de asigurare. Mie îmi place să 
spun că acesta este de fapt locul ASIROM-
ului, sau poate chiar mai sus decât suntem 
în momentul de față. 

PRIMM: Având în vedere că țintiți cât 
se poate de sus, care este portofoliul 
dumneavoastră de produse în acest 
moment? Vă concentrați pe anumite 
produse, intenționați să lansați altele 
noi? 

M.D.: În ceea ce privește ASIROM-ul, 
trebuie să mai facem o remarcă: compania 
este una compozită, vindem atât produse 
de asigurări generale, cât și produse de 
asigurări de viață, și de aceea răspunsul la 
întrebarea dumneavoastră ar trebui să se 
refere la aceste două planuri. 

În ceea ce privește asigurările gene-
rale, foarte curând vom lansa pachete 
de produse, din produsele noastre 
tradiționale, atât din segmentul asigurări-
lor auto, cât și din segmentul asigurărilor 

non-auto; vom crea pachete de produse, 
în așa fel încât prețul total al poliţelor 
vândute la pachet să fie mai mic și mai 
acceptabil pentru client, gândindu-ne că 
într-o situație de recesiune economică 
probabil că astfel de pachete vor fi mai 
atractive pentru clienți. 

În ceea ce privește asigurările de viață, 
aici într-adevăr avem câteva proiecte 
privind lansarea unor noi produse. Primul 
dintre ele a şi fost lansat în această primă-
vară, un produs de economisire adresat 
părinților, cu dedicație pentru copii, și 
foarte curând urmează să lansăm încă un 
produs cu specific de economisire care să 
acopere și riscurile caracteristice activității 
de asigurări de viață. 

PRIMM: Către care categorie de clienți 
vă veți concentra în următoarea 
perioadă - persoane fizice sau persoane 
juridice?

M.D.: În mod tradițional, ASIROM 
este o companie de retail, o companie 
care vinde către clientul individual, către 
persoana fizică, dar nu putem să ocolim, și 
nici nu dorim acest lucru, clienții persoane 
juridice. Suntem unul dintre principalii 
asigurători ai instituțiilor publice, partici-
păm în mod frecvent la licitațiile lansate 
de instituțiile publice, fiind un brand de 
încredere în ceea ce privește acoperirea 
daunelor și despăgubirile foarte rapide pe 
care le facem. 

Țintim spre creșterea portofoliului 
de clienți persoane juridice. Avem clienți 
persoane juridice în portofoliu, de dimen-
siuni variate, foarte mari, mari, precum 

și întreprinderi mici și mijlocii, clienţi pe 
care dorim să îi satisfacem, din punctul de 
vedere al serviciilor pe care le oferim, la cel 
mai înalt nivel. 

PRIMM: Profitul este unul dintre 
obiectivele principale ale ASIROM. 
Cum intenţionați să obțineți creșterea 
profitabilității pentru următoarea 
perioadă?

M.D.: Este binecunoscut că obținerea 
profitului se poate realiza prin îmbina-
rea între două laturi ale activității: pe de 
o parte, creșterea veniturilor, creșterea 
vânzărilor şi, de cealaltă parte, diminuarea 
costurilor. 

Referitor la scăderea costurilor, țin să 
mentionez că, începând cu anul 2009, 
ASIROM își restructurează atât rețeaua, cât 
și toate procesele organizaționale, astfel 
încât aceste demersuri să conducă, la final, 
la o diminuare clară a costurilor. Deja, în 
2010, rezultatul final financiar al anului a 
arătat o creștere substanţială a profitului 
companiei. Sperăm ca şi în 2011 să menţi-
nem acest ritm. 

PRIMM: În ceea ce privește volumul de 
vânzări pentru sfârșitul anului, puteți 
să ne faceți o estimare, prin comparație 
cu anul precedent?

M.D.: Comparativ cu 2010, în ceea ce 
privește asigurările generale, cu siguranţă 
vom menține această creștere la care v-aţi 
referit; aşadar, estimăm că vom înregis-
tra, probabil, o majorare de peste 20 de 
procente. 

La asigurările de viață, în primul 
semestru al acestui an, am avut o ușoară 
descreștere comparativ cu anul anterior, 
în perioada similară dar, prin lansarea 
acestor noi produse, sperăm să reducem 
această diminuare a veniturilor din asigu-
rările de viață. 

Vlad PANCIU

În mod tradițional, ASIROM este o companie de retail dar 
ţintim spre creșterea portofoliului de clienți persoane 
juridice. Avem clienți persoane juridice în portofoliu, 
de dimensiuni variate, foarte mari, mari, precum și 
întreprinderi mici și mijlocii, clienţi pe care dorim să îi 
satisfacem din punctul de vedere al serviciilor pe care le 
oferim, la cel mai înalt nivel.

Interviu

Acum suntem și pe primm.ro

http://www.facebook.com/primm.ro
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PRIMM: Acesta este unul dintre primele 
interviuri pe care le acordaţi de când 
aţi preluat poziţia de lider al GENERALI 
România. Cum apreciaţi că trebuie să 
fie un manager în asigurări în contex-
tul actual, când condiţiile din piaţă şi 
percepţia consumatorilor se schimbă 
atât de repede?

Adrian MARIN: Toţi jucătorii activi 
în acest sector s-au confruntat în ultimii 
doi-trei ani cu o presiune crescută din 
partea pieţei mereu în schimbare. În 
acest context provocator, un manager de 
asigurări ar trebui să fie în permanenţă în 
contact cu piaţa şi cu clienţii companiei, să 
înţeleagă variaţiile constante ale pieţei şi 
efectele acestora asupra business-ului pe 
care îl conduce. 

Managerul este cel care are grijă ca 
strategia de dezvoltare a companiei să 
se muleze pe direcţiile în care se mişcă 
piaţa. Pentru a realiza acest lucru trebuie 
mai întâi să înţeleagă foarte bine nevoile 
clienţilor săi. 

Un manager de asigurări trebuie, de 
asemenea, să strângă în jurul său o echipă 
de profesionişti, oameni capabili să dea 
un feedback realist şi alături de care să gă-
sească cele mai eficiente strategii şi soluţii 

pentru a duce compania mai departe cu 
succes.

În plus, este esenţial să selecteze infor-
maţiile relevante din piaţă, să le analizeze, 
astfel încât să fie în permanenţă la curent 
cu trend-urile pieţei şi să se poată adapta 
schimbărilor, fără să piardă din vedere 
menţinerea unei afaceri sănătoase.

PRIMM: În acest moment, o companie 
de asigurări de succes este aceea care se 
adaptează permanent la condiţiile din 
mediul de afaceri, pentru a nu-şi pierde 
clienţii sau a câştiga cotă de piaţă, sau 
una care nu îşi schimbă modelul de 
business în ritmul schimbărilor inerente 
din jur, urmărindu-și obiectivele pe ter-
men lung și având totodată ca valoare 
fundamentală necesităţile clienţilor?

A.M.: Nu cred că cele două variante se 
exclud. O companie nu poate avea succes 
dacă nu se adaptează în permanenţă 
condiţiilor de piaţă şi nevoilor clienţilor. 
Aceasta nu înseamnă că acea companie 
nu şi-a trasat o strategie pe termen lung. 
O strategie care vizează o dezvoltare 
sănătoasă, profitabilitatea, dar şi men-
ţinerea anumitor standarde de calitate 
poate fi flexibilă şi adaptabilă schimbărilor 
inerente din piaţă.

Echipa este foarte importantă, pentru 
că în diversitatea de situaţii ivite şi extrem 
de complexe, doar profesionalismul oa-
menilor face diferenţa.

PRIMM: Vorbind de schimbare, 
GENERALI şi ARDAF au trecut în ultima 
perioadă printr-o schimbare majoră. 
Cum s-a reflectat acest lucru în imagi-
nea companiilor şi în ”păstrarea direc-

ţiei”. La ce valoare se ridică, estimativ, 
costurile procesului de fuziune?

A.M.: În acest moment este foarte 
important să păstrăm clienţii ambelor 
brand-uri şi să exploatăm în acelaşi timp 
punctele forte ale acestora, pentru a atra-
ge noi clienţi.

Aceste lucruri le vom realiza acţionând 
pe pieţe diferite cu oferte de asigurare 
variate, astfel încât să acoperim cât mai 
multe din nevoile şi cererile potenţialilor 
clienţi. Portofoliul nostru conţine în acest 
moment atât produse complexe din punct 
de vedere al riscurilor acoperite pentru 
clienţii sofisticaţi, care îşi doresc o protec-
ţie completă, dar şi  produse mai simple, 
adaptate clienţilor cu venituri mici şi me-
dii, care îşi doresc protecţie doar pentru 
anumite riscuri la care sunt expuşi.

Obiectivul nostru este să menţinem 
compania sănătoasă, fără a ne îndepăr-
ta de la filosofia noastră de subscriere 
prudentă, care ne-a permis întotdeauna 
să ne onorăm cu succes obligaţiile faţă de 
clienţi. În acest fel, am reuşit să le câştigăm 
loialitatea şi, în acelaşi timp, să transmitem 
un mesaj foarte clar în piaţă, acela că GE-
NERALI este un asigurător care urmăreşte 
în permanenţă creşterea calităţii serviciilor 
şi este mereu alături de clienţii săi atunci 
când aceştia întâmpină dificultăţi. Şi în 
viitor ne vom păstra aceleaşi obiective.

Cât despre costurile fuziunii, sunt foar-
te multe elemente de luat în calcul atunci 
când vorbim despre acest subiect – de la 
preţul acţiunilor până la implementarea 
unor noi sisteme IT. Să nu uităm însă de 
efortul şi suprasolicitarea angajaţilor, în 
astfel de perioade de tranziţie. Este prea 
devreme să facem o estimare corectă a 
costurilor totale, dat fiind că procesul este 
încă în desfăşurare şi va mai dura încă 
aproximativ un an până va fi implementat 
complet. 

Unul dintre principalele proiecte ale GENERALI România, companie născută 
din fuziunea GENERALI Asigurări şi ARDAF, pentru următoarea perioadă, este 
comunicarea strategiei multi-brand atât către clienţi, cât şi către parteneri. 
Despre direcţiile strategiei multi-brand a GENERALI România, proiectele viitoare 
sau demersurile făcute de companie în sensul loializării clienţilor şi câştigării 
altora noi, precum şi despre filosofia de subscriere prudentă, într-un interviu cu

Adrian MARIN
CEO, GENERALI România

Echipa este foarte 
importantă, pentru că în 
diversitatea de situaţii ivite 
şi extrem de complexe, doar 
profesionalismul oamenilor 
face diferenţa.

Interviu
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PRIMM: Care sunt principalele direcţii 
ale noii strategii multi-brand pe care 
o veţi adopta? Cum vor fi prezenta-
te specific, diferenţiat, brand-urile 
GENERALI Asigurări şi ARDAF sub 
umbrela GENERALI România? Pe ce linii 
de business se va concentra fiecare 
companie în parte?

A.M.: GENERALI România are un 
portofoliu complex de produse şi 
acoperă toate tipurile de asigurări. Am 
păstrat toate produsele GENERALI, dar 
şi pe cele ale ARDAF pentru care există 
cerere. Agenţii fiecărui brand sunt ori-
entaţi să vândă către segmente diferite 
de clienţi.

În plus, produsele sunt modulare, 
segmentate astfel încât să poate răspunde 
cerinţelor fiecărui client şi bugetului pe 
care aceştia doresc să-l aloce.

Brand-ul GENERALI se adresează în 
principal clienţilor preocupaţi de asigura-
rea unor standarde ridicate de viaţă şi care 
vor asigurări cu multiple acoperiri.

Brand-ul ARDAF se va orienta către 
clienţii care îşi doresc acoperire prin asigu-
rare atât cât le permite bugetul.

PRIMM: Cum şi în ce măsură mai sunt 
afectate asigurările de contextul 
economic şi cum vă confruntaţi cu toate 
aceste evoluţii la nivelul companiei 
pe care o conduceţi? Când estimaţi o 
revenire a pieţei de profil?

A.M.: Evoluţia sectorului de asigurări 
este strâns legată de starea economiei, 
iar priorităţile noastre vizează întărirea 
poziţiei în piaţă şi construirea unei afaceri 
sănătoase care, odată criza trecută, să înre-
gistreze o creştere dinamică şi profitabilă.

Este foarte dificil să facem acum o 
estimare referitoare la revenirea secto-
rului de asigurări. Dacă analizăm atât 
contextul economic naţional, cât şi pe cel 
mondial, este clar pentru toată lumea că 
încă traversăm o perioadă dificilă, iar criza 
economică nu se va termina în viitorul 
apropiat. 

PRIMM: De data aceasta, am asistat la 
un sfârşit evident şi inevitabil al erei 
„auto”, scăderile pe CASCO, din cauza 
contractelor de leasing, şi pe RCA, 
din cauza reducerii masive de tarife, 
fiind cele mai semnificative evoluţii 
negative din primul semestru. Care 
credeţi că sunt tendinţele perioadei 
următoare pe clasa auto şi ce linii de 
business apreciați că ar trebui exploa-
tate acum?

A.M.: Într-adevăr, situaţia de pe piaţa 
asigurărilor auto este una destul de ten-
sionată în acest moment. Stare care cred 
că se va prelungi până la o eventuală 
reluare a creditării şi o creştere a secto-
rului de leasing. Mulţi jucători au intrat 
într-o luptă de gherilă în ceea ce priveşte 
preţurile, dar nu cred că asta este în inte-
resul clientului final, care poate plăteşte 
mai puţin, însă şi calitatea serviciilor 
este pe măsura investiţiei pe care o face. 
Un posibil trend care ar putea modela 
oarecum acest sector ar fi scoaterea pe 

piaţă a unor produse specializate, care se 
adresează unor nişe. 

În ceea ce priveşte liniile de business 
targetate de GENERALI România, ne vom 
orienta spre asigurările de viaţă, deoarece 
România are un foarte mare potenţial 
de creştere pe acest segment. Totodată, 
mizăm pe asigurările non-auto, retail şi 
corporate, în special pe cele de tip proper-
ty, răspundere şi travel. Asigurările auto nu 
vor fi neglijate nici ele, însă vom subscrie 
în condiţiile deja ştiute: tarife corecte pen-
tru servicii corecte. Nu vom intra în jocul 
unor competitori oferind preţuri mici, în 
detrimentul calităţii serviciilor oferite.

PRIMM: Va exista din partea celorlalţi 
jucători o majorare a tarifelor pe 
clasa auto sau pe alte linii de asigurare 
pentru o revenire? Care sunt principa-
lele evoluţii din piaţă care pun presiuni 
contrare pe preţuri?

A.M.: Majoritatea jucătorilor din aceas-
tă industrie caută soluţii de diminuare a 
efectelor crizei. Anumite companii şi-au 
scăzut tarifele, introducând criterii proprii 
de reducere a primelor, astfel încât acestea 
să fie atractive pentru client. Alţi jucători 
au început să promoveze produse de nişă. 

Chiar dacă acum trecem 
printr-o perioadă mai 
dificilă, este foarte clar 
că piaţa de asigurări din 
România este una dintre 
cele mai promiţătoare din 
Europa, având un potenţial 
de creştere mult peste cel al 
pieţelor dezvoltate, ajunse 
deja la maturitate.

Interviu
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Există şi posibilitatea să vedem o uşoară 
creştere a preţurilor pe anumite produse, 
dar nu cred că vor fi majorări semnificative 
dacă luăm în considerare că puterea de 
cumpărare a românilor a scăzut simţitor 
în ultimii doi ani.  Strategiile de “supravie-
ţuire” sunt multe şi diverse, însă în ceea 
ce priveşte politica GENERALI România, 
aceasta prevede o radiografiere a pieţei şi 
identificarea nişelor pentru aplicarea unor 
preţuri corecte, însă accesibile, pentru a 
asigura o creştere sănătoasă. 

Printre  principalii factori care au pus 
presiune asupra preţurilor asigurărilor 
auto au fost reducerea vânzărilor de auto-
mobile şi a activităţii pieţei de leasing, dar 
şi fenomenul de renunţare a clienţilor la 
poliţele auto CASCO, pe considerentul că 
lor nu li se poate întâmpla nimic sau că îşi 
asumă plata daunei din buzunarul propriu 
în eventualitatea producerii unui accident.

În acelaşi timp, nivelul rezervelor de 
daună avizate a crescut (raportat la scăde-
rea în PBS), iar asigurătorii au devenit mult 
mai atenţi la tentativele de fraudă.  

PRIMM: Cum apreciaţi că se va impune 
segmentul asigurărilor de locuinţe şi 
care este strategia companiei în această 
privinţă? Cum comentaţi situaţia pre-
zentă, în care modificările legislative 
au transformat PAID şi companiile de 
asigurări în concurenţi?

A.M.: Cred că sectorul asigurărilor de 
locuinţe are un bun potenţial de dez-
voltare pe piaţa românească şi este una 
dintre liniile de business pe care noi ne 
vom concentra în viitor. Avem produse 
competitive care acoperă toate nevoile 
potenţialilor clienţi, adaptate bugetului 
fiecăruia. Estimez că, în următoarele 
câteva luni, vom asista la o uşoară creştere 
a acestui segment. Pentru a înregistra evo-
luţii cât mai bune trebuie să ne continuăm 
eforturile de educare a pieţei în ceea ce 

priveşte avantajele unui astfel de serviciu 
financiar. Nivelul de informare al români-
lor cu privire la asigurarea locuinţei este 
încă foarte redus. 

Cât despre asigurarea obligatorie a lo-
cuinţelor, nu consider că PAID şi societăţile 
de asigurări sunt concurenţi reali. În fapt, 
toţi asigurătorii sunt concurenţi, ceea ce 
este normal şi impune dinamica necesară 
dezvoltării.

În primul rând, companiile de asigurări 
sunt intermediari între PAID şi asiguraţi. 
Asigurarea obligatorie a locuinţei nu sub-
stituie asigurarea facultativă. Clientul este 
cel care decide.

GENERALI s-a mobilizat într-un ter-
men record şi a perfectat infrastructura 
necesară pentru a putea oferi clienţilor 
săi posibilitatea de a încheia o asigurare 
obligatorie a locuinţei, deoarece apreciem 
că o astfel de iniţiativă este necesară pen-
tru România. În continuare însă, apreciem 
că asigurarea obligatorie acoperă doar 
un risc limitat şi nu protejează acoperitor 
bunurile în cazul unei catastrofe. 

E adevărat că preţurile impuse de 
legislaţie pentru această asigurare pun 
o oarecare presiune pe tarifele aplicate 
asigurărilor facultative de locuinţe, dar, 
într-un final, clienţii înţeleg că pentru 
un pachet financiar complet trebuie să 
plătească preţuri puţin mai mari. 

PRIMM: Care este primul proiect mare 
cu care va veni GENERALI România pe 
piaţă? 

A.M.: Principalele proiecte ale compa-
niei gravitează în jurul clienţilor. Suntem 
preocupaţi atât de retenţia propriilor cli-
enţi, cât şi de atragerea clienţilor neasigu-
raţi încă sau cu asigurări la alţi competitori 
din piaţă.

Un alt proiect important este comuni-
carea strategiei multi-brand, unică până 
în prezent în piaţa asigurărilor, atât către 
clienţi, cât şi către parteneri. Întreaga cam-
panie de comunicare este concentrată pe 
promovarea ambelor brand-uri, GENERALI 
şi ARDAF, prin accentuarea calităţilor defi-
nitorii, dar şi complementare, ale acestora, 
pentru a arăta clienţilor că şi unul, şi ce-
lălalt brand rămân în piaţă. Le vor găsi în 
continuare acolo unde erau obişnuiţi să le 
întâlnească, vor lucra cu consultantul dorit 
şi vor cumpăra produsele de asigurare 
pe care ei le consideră avantajoase, de la 
brandul cunoscut lor.

PRIMM: Care este mesajul dumnea-
voastră pentru piaţa de asigurări din 
România? 

A.M.: Chiar dacă acum trecem printr-o 
perioadă mai dificilă, este foarte clar că 
piaţa de asigurări din România este una 
dintre cele mai promiţătoare din Europa, 
având un potenţial de creştere mult peste 
cel al pieţelor dezvoltate, ajunse deja la 
maturitate. 

Perioada creşterilor spectaculoase a 
trecut, acum trebuie să ne concentrăm pe 
calitatea serviciilor şi pe produse inova-
toare, care să răspundă cât mai complet 
nevoilor clienţilor şi care, uşor, dar sigur, 
să ducă la creşterea sănătoasă a pieţei de 
asigurări din România.

Îmi doresc ca noi, asigurătorii, să fim 
mai uniţi, să investim mai mult timp şi 
resurse în promovarea ideii de asigurare, 
de servicii corecte şi prompte pentru 
asiguraţi.

Andreea IONETE

Strategiile de “supravieţuire” sunt multe şi diverse, însă 
în ceea ce priveşte politica GENERALI România, aceasta 
prevede o radiografiere a pieţei şi identificarea nişelor 
pentru aplicarea unor preţuri corecte, însă accesibile, pentru 
a asigura o creştere sănătoasă.

Îmi doresc ca noi, 
asigurătorii, să fim mai 
uniţi, să investim mai 
mult timp şi resurse în 
promovarea ideii de 
asigurare, de servicii corecte 
şi prompte pentru asiguraţi.

Interviu

INSURANCE  STATISTICS  AND  NEWS
ALL ABOUT INSURANCE
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Pierderile pe care le-ar provoca în 
sectorul rezidenţial un cutremur similar 
celui din martie 1977 ar putea ajunge la 4,8 
miliarde euro, în condiţiile în care valoarea 
totală a locuinţelor la nivel naţional este 
estimată la 105,6 miliarde euro, potrivit 
ultimelor studii realizate de experţi interna-
ţionali în modelarea riscurilor. 

Expunerea rezidenţială totală în Româ-
nia, după clasa de materiale şi înălţimea 
clădirilor, este estimată la aproximativ 105,6 
miliarde euro, din care valoarea locuinţelor 
din mediul urban depăşeşte suma de 60 mili-

arde euro, cea din Bucureşti fiind estimată la peste 12 miliarde euro, 
a declarat Directorul General al PAID, Marius BULUGEA, în cadrul 
ICAR - Forumul Internaţional al Riscurilor Catastrofale.

Şi cum scenariul producerii unui cutremur de intensitate 
comparabilă cu cel din 1977 a devenit aproape o certitudine 
într-o perspectivă medie de timp, asigurarea locuinţelor devine şi 
ea o necesitate.

Cum arată piaţa asigurărilor obligatorii 
după primul an?

Potrivit PAID, până la data de 06 octombrie 2011 s-au subscris 
789.096 de poliţe, cu un ritm mediu de subscriere diminuat sem-
nificativ după data de 4 august 2011, până la sub 2.000 de poliţe 
pe zi. Dintre acestea, 482.851 au fost poliţe încheiate pentru 
locuinţe din mediul urban, şi 306.245 în mediul rural.

Sunt convins că cetăţenii au aflat despre această lege. Încă exis-
tă voci care spun că nu sunt bani sau care nu vor să plătească pentru 
riscul de inundaţii, pentru că sunt expuşi doar la cutremur. Acest 
pachet a fost stabilit, este loc de îmbunătăţiri, dar trebuie să ţinem 
cont că statul nu ne va mai permite să avem acest comportament de 
asistaţi social. Ne referim la o obligaţie pe care Guvernul României o 
trasează printr-o lege, a subliniat Marius BULUGEA.

Legea nr. 260 are un caracter social foarte important şi timpul 
a demonstrat că asigurarea obligatorie nu este o taxă. Deja s-au 
acordat despăgubiri celor care au avut daune, a subliniat Marinela 
NEMEŞ, Director, Direcţia Juridică, CSA. Amenda nu este singura 

Evenimente

Primul „punct de control” al programului român de asigurare la catastrofe - 
implementat în vara anului 2010 -, inclusiv măsura în care acesta a impulsionat 
piaţa de asigurări facultative de locuinţă a fost marcat pe 10 octombrie a.c., în 
cadrul ICAR 2011 - International CAtastrophic Risks Forum. La momentul bilanţului 
primului an de asigurări obligatorii, participanţii la eveniment au analizat atât 
expunerea României la riscul de dezastru, cât şi soluţiile privind fidelizarea 
clienţilor, accelerarea trendului reînnoirilor, precum şi sporirea gradului de 
subscriere concomitent cu cel al pregătirii în față unei eventuale catastrofe.

RISC vs. RETICENŢĂ:

Momentul bilanţului 
asigurărilor de locuinţe

Andreea IONETE
Senior Editor
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sancţiune. Cea mai importantă sancţiune este tocmai faptul că în 
momentul producerii unuia dintre cele trei riscuri nu mai beneficiezi 
de ajutor nici de la Guvern, nici de la administraţiile locale, a adău-
gat Marinela NEMEŞ.

Adrian MARIN, CEO, GENERALI România, şi Membru în Con-
siliul Director al UNSAR, a spus că totuşi, din cauza concurenţei, 
am asistat la o reducere semnificativă a tarifelor pentru asigurările 
facultative. Sper să nu urmăm trendul RCA-ului şi piaţa să poată ofe-
ri servicii la nivelul preţurilor pe care le practică. Numărul de poliţe a 
crescut, însă prima a scăzut. În 2012, ritmul de creştere probabil se va 
atenua, iar companiile se vor concentra asupra menţinerii portofo-
liului şi pe creşterea gradului de asigurare în ceea ce priveşte locuinţa 
sau bunurile.

Legea trebuie aplicată şi respectată şi trebuie să se înceapă apli-
carea amenzilor, pentru a ajunge la un grad mai mare de acoperire 
a asigurărilor obligatorii, a declarat Cristian BĂLĂNICĂ, Directorul 
General al PIRAEUS Broker.

Şi Anca BĂBĂNEAŢĂ, CEO, PLATINUM Asigurări, consideră că 
asigurările facultative nu ar fi avut o creştere atât de vizibilă dacă 
nu se lansa PAID-ul. Însă, pentru că această măsură să continue să 
servească populaţiei, este nevoie de suport din partea autorităţilor, 
iar legea necesită disciplină în aplicare, a precizat reprezentanta 
PLATINUM Asigurări.

De asemenea, proprietarii trebuie să conştientizeze faptul 
că despăgubirile primite în caz de cutremur de către persoanele 
care au încheiat contracte de asigurare obligatorie a imobilelor 
nu vor fi suficiente pentru repararea distrugerilor. Acest sistem 
poate asigura doar o parte din fondurile necesare reconstrucţiei, cel 
mult o parte din avansul pentru consolidare şi asta numai cu măsuri 
legale şi administrative suplimentare, a declarat Emil Sever GEOR-
GESCU, Director Ştiinţific în cadrul INCERC.

De ce scade ritmul reînnoirilor?
Gradul de cuprindere în asigurare a crescut de la 15% la 45% pe 

anul în curs, adică de trei ori, din care 10 procente corespund asigu-
rărilor obligatorii. Pot să spun că la un an şi un trimestru de la start, 
o creştere de trei ori e o creştere bună. Periculos pare însă gradul de 
reînnoire. Aici trebuie ca asigurătorii şi cei care supraveghează şi au 
iniţiat legea să găsească împreună soluţiile pentru a păstra acest 
trend măcar la un nivel acceptabil. Spectrul amenzii e neplăcut şi 
greu de aplicat şi, totodată, dificil ca imagine şi ca impunere, susţine 
Radu MUSTĂŢEA, Preşedinte Directorat, ASTRA Asigurări.

După trecerea termenului de aplicare a amenzii, românii care 
au încheiat o poliţă obligatorie începând cu 15 iulie 2010, când 
a demarat emiterea, nu se grăbesc să îşi reînnoiască asigurarea. 
Astfel, chiar dacă în intervalul 15 iulie - 30 septembrie 2011 au 
fost încheiate mult mai multe poliţe PAD noi comparativ cu 
perioada similară din 2010, gradul de reînnoire este foarte scăzut, 
sub 20%. 

Mulţi nu conştientizează necesitatea de a reînnoi aceste poliţe 
pentru că subiectul amenzilor a pierdut din actualitate, iar alţii 
probabil că au ales să facă asigurarea facultativă. Nu ştim exact câţi 
dintre cei care nu şi-au reînnoit poliţa obligatorie au înlocuit-o cu 
o asigurare facultativă. Un fenomen destul de grav este că oamenii 

Evenimente

Mihai ATĂNĂSOAEI
Prefect, Instituţia 
Prefectului Bucureşti

Marinela NEMEŞ
Director
Direcţia Juridică CSA

Marius BULUGEA 
Preşedinte, PAID

Nicolae MUŞAT 
Vicepreşedinte
PAID 

Radu MUSTĂŢEA
Membru CA, PAID

Adrian MARIN, Membru în 
Consiliul Director, UNSAR

Bogdan ANDRIESCU 
Preşedinte
UNSICAR

Anca BĂBĂNEAŢĂ
CEO
PLATINUM Asigurări

Romeo JANTEA, Managing 
Partner, INSURANCE 
Training & Consulting

Mesut YETISKUL
Director General
CREDIT EUROPE Asigurări

Cristian BĂLĂNICĂ
Director General
PIRAEUS Insurance Broker

Sergiu COSTACHE
Președinte
XPRIMM Group

MAI: Obiectivul Programului Român de 
Asigurare la Catastrofe este în strânsă 
legătură cu obiectivele Guvernului României

Obiectivul Programului Român 
de Asigurare la Catastrofe, care este 
în strânsă legătură cu obiectivele 
Guvernului României, a fost, este 
şi va fi reducerea vulnerabilităţii 
populaţiei la dezastru, creşterea ca-
pacităţii de răspuns a autorităţilor 
administrative în cazul producerii 
unui dezastru natural, de la nivel 
local până la nivel central, respectiv 
creşterea conştientizării populaţiei 
privind beneficiile aduse de 
asigurarea obligatorie a locuinţelor, 
a declarat Mihai GROȘAN, Director 
Politici Fiscale, Ministerul Administraţiei şi Internelor.

În ceea ce priveşte amenzile, acestea reprezintă un instrument 
al primarilor şi al unităţilor teritoriale în cauză. S-a constatat faptul 
că fără amenzi nu s-a reuşit să se ducă la bun sfârşit o acţiune 
prevăzută într-un act normativ. După ce se încheie schimbul de 
liste de proprietari şi locuinţe şi de rău platnici, primarul poate să 
sancţioneze respectivele persoane cu amendă între 100 şi 500 de 
lei. Foarte important este că aceste amenzi se fac venit la bugetul 
local al administraţiei publice. Noi sperăm ca aceste amenzi să fie 
în cuantum cât mai mic şi sperăm că cetăţenii români vor conştien-
tiza nevoia de a se asigura, a adăugat oficialul.

Mihai GROȘAN
Director Politici Fiscale, MAI
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nu mai încheie deloc poliţe după ce a trecut toată agitaţia din jurul 
amenzii pe care o primeşti dacă nu eşti asigurat. Noi trimitem com-
paniilor membre listele cu asiguraţii ale căror poliţe expiră cu câteva 
săptămâni înainte, a precizat Marius BULUGEA.

Risc asumat pe semnătură?
Potrivit Directorului General al PAID, cea mai bună campanie 

care ar putea fi făcută la nivelul administraţiilor publice ar fi ca 
primarii să solicite, din partea proprietarilor care nu au încheiat 
poliţe de asigurare conform prevederilor legale, să semneze că au 
luat la cunoştinţă despre obligativitatea asigurării şi că, în cazul 
unei catastrofe naturale, nu își asumă responsabilitatea de a nu 
mai primi despăgubiri de la stat.

De altfel, în contextul în care subscrierile pe acest tip de po-
liţe au cunoscut, în ultima perioadă, o scădere, una dintre soluţii 
ar fi ca toate companiile de asigurări implicate să se unească şi să 
finanţeze o serie de mesaje media la nivelul cetăţenilor, conce-
pute în sensul conştientizării conceptului de asigurare împotriva 
calamităţilor naturale. Iar mesajele acestor campanii ar trebui să 
promoveze actul asigurării, să conştientizeze piaţa şi să o educe, 
acţiune care, în ansamblu, nu numai că ar fi mai bine primită de 
publicul larg, dar ar reprezenta şi costuri mult mai mici raportat la 
rezultate. 
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Vicepresident
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Prefectul Municipiului Bucureşti: 
Fără amenzi nu s-a reuşit a se duce la bun 
sfârşit o acţiune prevăzută într-un act normativ 

Pentru siguranţa fiecăruia, nu ar fi rău să încercăm să 
schimbăm puţin foaia. Amenzile reprezintă un instrument al 
primarilor şi al unităţilor teritoriale în cauză. S-a constatat faptul 
că fără amenzi nu s-a reuşit a se duce la bun sfârşit o acţiune 
prevăzută într-un act normativ. Noi sperăm ca aceste amenzi să 
fie în cuantum cât mai mic şi sperăm ca populația să conştienti-
zeze necesitatea de a se asigura, a declarat Mihai ATĂNĂSOAEI, 
Prefectul Municipiului Bucureşti.

La începutul anului, Guvernul a alocat suma de 5 milioane 
lei pentru consolidarea clădirilor cu risc seismic. Cu toate aces-
tea, până în luna mai fusese folosit un procent de doar 27% 
din această sumă, ceea ce a determinat reducerea acesteia 
până la 3,65 milioane lei.

În aceste condiţii s-au finalizat 2 clădiri, s-au contractat 
încă 10 lucrări şi încă 3 sunt în stadiul de proiect.

Prefectul a subliniat că a existat şi o reticenţă din partea pro-
prietarilor vis-à-vis de programul de consolidare a clădirilor, pen-
tru că acest proces presupune relocarea pe perioada lucrărilor.
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Anul acesta, întâlnirea tradiţională a reprezentanţilor vânză-
rilor în asigurări a avut loc pe data de 10 octombrie a.c., la Hotel 
RADISSON, evenimentul constituind o ediţie specială a Zilei 
Asigurărilor. 

Peste 150 de lideri şi specialişti în domeniul asigurărilor s-au 
reunit în cadrul unei întâlniri neconvenţionale pentru a dezbate 
noile realităţi în contextul crizei: un câmp de bătălie tot mai aprig, 
pe o piaţă care se micşorează în condiţiile în care vânzătorii de 
asigurări trebuie să vândă mai mult, dar cu mai puţine resurse, 
totul pe fondul unei competiţii intensificate.

În asigurări, ca în orice domeniu, supravieţuirea pe timp de 
criză se traduce prin îmbunătăţirea performanţelor în vânzare 

dublată de eficientizarea costurilor – acestea au fost premisele de 
la care a pornit dezbaterea. În prima secţiune a evenimentului, 
participanţii au putut audia excelenta prezentare susţinută, sub 
genericul „Totul este diferit. Totul este la fel”, de către Kevin MOR-
RISON, Senior Regional Executive, LIMRA International, Preşe-
dintele Camerei de Comerţ a Marii Britanii în Slovenia, specialist 
în bancassurance, dezvoltare şi formare profesională, vânzări, 
distibuţie şi recrutare în asigurări.

Printre temele dezbătute ulterior s-au numărat: identificarea 
noilor clienţi, criza şi comportamentul clientului în raport de 
acest fenomen, viitorul reţelelor de distribuţie, vânzarea online şi 
eficienţa acestei proceduri, pregătirea profesională şi performan-
ţa, provocări majore din punctul de vedere al recrutării persona-
lului în asigurări.

Ce vor clienţii: Cât mai multe produse similare 
sau mai puţine, dar diferite?

Când diferenţele dintre produse sunt mari şi posibilităţile de 
a alege sunt limitate, clienţii fac mai uşor o alegere, a explicat 
Kevin MORRISON, care a accentuat, de altfel,  importanţa analizei 
detaliate a comportamentului consumatorului aflat într-o piaţă a 
serviciilor financiare în continuă schimbare.

Un studiu efectuat de NORWICH Business School şi Univer-
sitatea din Surrey în anul 2006 a evidenţiat faptul că produsele 
uşor diferite nu sunt de interes pentru consumatori şi că există 
şanse mari ca un client să renunţe definitiv să mai cumpere ceva 
decât să se piardă în analiza micilor detalii care fac diferenţa 
dintre produse. De aceea, din punct de vedere strategic, este mai 

Ziua Asigurărilor 2011

Arta de a vinde asigurări 
pe timp de criză
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Kevin MORRISON, Senior 
Regional Executive LIMRA 
International (EUROPE)

Mariana DIACONESCU 
Preşedinte Directorat
ASIROM

Florina VIZINTEANU 
Preşedinte Directorat
BCR Asigurări de Viaţă

Silvia SÎRB
Director General
AEGON Asigurări de Viaţă

Cristian BĂLĂNICĂ 
Director General
PIRAEUS Insurance Broker

Viorel VASILE
Managing Partner
SAFETY Broker

Ciprian GRIGORESCU 
Director Vânzări Alternative 
FATA Asigurări

Dan STOIAN
Director de Vânzări 
PLATINUM Asigurări

Elena BADEA, Director 
Asigurări de Sănătate
MEDICOVER Insurance

eficient pentru furnizorii de servicii financiare să dezvolte o gamă 
limitată de produse, însă cu diferenţe majore între ele.

În acelaşi timp, clienţii nu trebuie să primească întotdeauna 
ceea ce îşi doresc, pentru că, în atare situaţie, dispare rolul con-
sultantului financiar care deserveşte interesele clientului, şi care, 
în mod evident, dispune de pregătire în domeniu, astfel încât are 
potenţialul de a identifica cu mai mare acurateţe un produs cu 
adevărat eficient pentru fiecare persoană în parte. Aşadar, fiecare 
client trebuie îndrumat şi ajutat să găsească soluţia potrivită, 
adaptată şi care corespunde întru totul nevoilor sale. 

În concluzie, potrivit lui Kevin MORISSON, ideea că un client 
adoptă o decizie raţională în momentul în care cumpără un pro-
dus este falsă, în condiţiile în care factorii emoţionali generaţi de 
familie, prieteni sau de persoane publice sunt mult mai impor-
tanţi în alegerea unui produs financiar; de asemenea, companiile 
ar trebui să aibă în vedere că printre opţiunile clienţilor se va afla 
mereu şi varianta alegerii la întâmplare, care, nu de puţine ori, s-a 
dovedit mai eficientă decât comparaţia dintre produse.

Evenimentul a marcat şi avanpremierea celui 
mai recent produs Media XPRIMM, menit să vină 
în sprijinul companiilor de asigurări, dar şi al celor 
care vor să lucreze în domeniu. Este vorba despre 
lansarea portalului www.asiguratori.ro, care eviden-
ţiază rapid, simplu şi eficient oportunităţi de carieră 
pentru candidaţi şi constituie, totodată, un veritabil 
instrument de recrutare pentru companii.

www.asiguratori.ro – Jobul tău în asigurări!

Puteţi urmări integral dezbaterile din 
cadrul evenimetului care sunt disponibile 
în format video la: www.xprimm.tv

Sergiu COSTACHE, Președinte XPRIMM Group (dreapta) și Alex. ROŞCA, Redactor-Şef
Revista PRIMM Asigurări & Pensii

Vlad PANCIU, Project Manager, XPRIMM TV (stânga) și Oleg DORONCEANU
Senior Editor, Revista PRIMM Asigurări & Pensii
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Ziua Asigurărilor a mai inclus un moment deosebit, sub gene-
ricul „Asiguratorilor le pasă!”, care a marcat încheierea campaniei 
de CSR – Corporate Social Responsibility, demarată la 1 iunie a.c. 

Astfel, toate persoanele, fizice sau juridice, care au achiziţi-
onat „Pachetul PRIMM 100”, parte a seriei limitate de exemplare 
unicat de colecţie din Numărul 100 al Revistei PRIMM, precum şi 
toţi cei care au plătit taxa de participare la Ziua Asigurărilor 2011 
au contribuit la o donaţie făcută în beneficiul Asociaţiei „Alterna-
tiva 2003”, a cărei activitate se axează în principal pe integrarea 
socială a tinerilor cu dizabilităţi intelectuale.

Liderii fiecăreia dintre cele 7 companii care au achiziţionat 
„Pachetul PRIMM 100” au primit o Ediţie de Colecţie a revistei şi 
o copertă personalizată, în semn de mulţumire pentru sprijinul 
acordat campaniei de CSR.

Asigurătorilor le pasă!

BCR Asigurări de Viaţă: 
Florina VIZINTEANU 

Preşedinte Directorat

ASIROM: 
Mariana DIACONESCU 

Preşedinte

EUROINS: Alin BUCŞA
Director General

EXIM Asig România

MEDICOVER Insurance

ASTRA Asigurări: 
Radu MUSTĂŢEA 

Preşedinte Directorat

PIRAEUS Insurance Broker: 
Cristian BĂLĂNICĂ 
Director General

Adriana PANCIU, CEO, 
Media XPRIMM, sufletul 
campaniei „Asigurătorilor 
le pasă!”
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Nefiind sub supravegherea directă a 
Comisiei de Supraveghere a Asigurărilor, 
asigurătorii din Spaţiul Economic Euro-
pean intraţi pe piaţa românească nu au 
nevoie de o licenţă suplimentară pentru 
desfăşurarea activităţii, trebuind doar să 
notifice intenţia, anterior demarării acti-
vităţi, către autoritatea de supraveghere. 
Ulterior, societatea poate să-şi desfăşoare 
activitatea de asigurare prin înfiinţarea 
unei sucursale sau în temeiul libertăţii de 
a presta servicii.

Astăzi, pe teritoriul României există 
11 companii de asigurare care aparţin  
Spaţiului Economic European şi care au 
notificat intenţia de a deschide o sucursa-
lă în baza dreptului de stabilire, activitatea 
acestora fiind orientată în cele mai multe 
cazuri către o singură linie de business: 
asigurări de viaţă (CIG Pannonia şi CARDIF 
Assurance Vie), auto CASCO (PORSCHE 
Versicherungs), asigurări de credite  (EU-
LER HERMES şi COFACE) sau asigurări de 
sănătate (MEDICOVER). Totodată, 437 de 
asigurători europeni au notificat intenţia 
de a desfăşura activitate în baza principiu-
lui liberei circulaţii a serviciilor.

PORSCHE Versicherungs - 
asigurătorul CASCO 

Intrată pe piaţa românească la finalul 
anului 2008, Sucursala România a POR-
SCHE Versicherungs AG Salzburg a înche-
iat semestrul I/2011 cu un volum total al 

subscrierilor de circa 4,3 milioane euro, în 
creştere nominală cu circa 157% raportat 
la perioada corespondentă a anului an-
terior. 100% din portofoliul societății este 
alcătuit din poliţe de tip CASCO, pentru 
această perioadă compania raportând 
un număr de 2.068 poliţe de asigurare. 
Totodată, daunele plătite de asigurător 
s-au cifrat la 2,5 milioane euro. 

De altfel, produsele companiei de 
asigurări PORSCHE se adresează în 
primul rând clienţilor care au achiziţio-
nat automobile AUDI, PORSCHE, SEAT 
sau SKODA, importate de către dealer-ul 
PORSCHE România. De asemenea, POR-
SCHE Asigurări a anunţat, în vara anului 
2011, depăşirea pragului de 10.000 de 
poliţe CASCO încheiate în aproximativ doi 
ani şi jumătate de activitate pe piaţa din 
România.

Operaţiunile EULER HERMES 
din România vor fi integrate 
într-o nouă structură

În urma reorganizării activităţilor 
EULER HERMES (EH) în Europa, începând 
cu 1 octombrie a.c., s-a lansat activita-
tea noii sucursale EULER HERMES din 
România, respectiv EH Credit Insurance 
Belgium Bruxelles, Sucursala Bucureşti. 
Aceasta va înlocui sucursala germană 
(EH Kreditversicherungs'AG Hamburg), 
a cărei activitate încetează cu aceeaşi 

dată, urmând să parcurgă, într-un anumit 
interval, un proces de rebranding, pentru 
a se alinia la denumirea EULER HERMES 
Europe. De asemenea, compania a 
anunţat intenţia de transfer pentru întreg 
portofoliul de asigurări din România al su-
cursalei germane către sucursala EH Credit 
Insurance Belgium. 

Poliţele în vigoare rămân valabile, 
clienţii noştri nefiind afectaţi în nici un fel de 
schimbările legale: transferul de portofoliu 
de la sucursala germană la cea belgiană în-
seamnă şi transferul de drepturi si obligaţii, 
a declarat Cristina RUSULEANU, General 
Manager, EULER HERMES România.

Transferul de portofoliu urmează să fie 
aprobat de Autoritatea de Supraveghere 
Financiară Federală din Germania - BAFIN, 
decizia urmând a avea efect retroactiv, 
începând cu data de 1 octombrie a.c. 
Potrivit Cristinei RUSULEANU, finalitatea 
procesului de reorganizare a operaţiunilor 
grupului EULER HERMES este constituirea 
EULER HERMES Europe, companie care 
se doreşte a fi un asigurător puternic, 
care oferă clienţilor săi servicii de calitate 
superioară.

Demararea activităţii noii organizaţii, 
EULER HERMES Europe, este planificată 
pentru 1 ianuarie 2012, dar data poate 
să difere de la ţară la ţară, în funcţie de 
procedurile legale locale. În România, EH 
funcţionează prin intermediul unei sucur-
sale în baza dreptului de stabilire şi oferă 
servicii de asigurare contra riscului de ne-

Odată cu aderarea României la Uniunea Europeană, piaţa internă a acestei 
entităţi politice, sociale şi economice a devenit un spaţiu cu aproximativ jumătate 
de miliard de locuitori şi douăzeci de milioane de întreprinderi, în care circulaţia 
liberă a mărfurilor, a persoanelor, dar și a serviciilor şi a capitalurilor au căpătat 
statut de drepturi depline. În cazul pieţei de asigurare din ţara noastră, 11 
companii de profil din Spaţiul Economic European au notificat intenţia de a 
deschide o sucursală pe teritoriul României, în baza dreptului de stabilire: trei 
din Franţa, câte două din Marea Britanie şi Austria, respectiv câte una din Belgia, 
Germania, Suedia şi Ungaria.

Asigurătorii cu paşaport european

„atacă” piaţa din România
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plată generat de livrarea mărfurilor şi/sau 
prestărilor de servicii cu plata la termen. 
Compania a înregistrat în primul semestru 
al anului în curs un volum total de prime 
brute subscrise de 1,6 milioane euro (6,68 
milioane lei) din comercializarea de poliţe 
de asigurări de credite comerciale.

CARDIF intră pe două 
segmente de piață

Grupul francez de asigurări CARDIF, 
deţinut de gigantul bancar BNP Paribas, a 
intrat pe piaţa locală cu două societăţi „cu 
paşaport european”: CARDIF Assurance 
Vie (asigurări de viaţă) şi CARDIF 
Assurances Risques Divers (asigurări gene-
rale). Consiliul Comisiei de Supraveghere 
a Asigurărilor a aprobat, în şedinţa din 14 
septembrie a.c., transferul de portofoliu de 
asigurări de viaţă de la CARDIF Asigurări la 
cele două societăţi. Portofoliul transferat 
cuprinde toate contractele de asigurări de 
viaţă emise de compania CARDIF Asigurări 
până la data de 31 iulie 2011 inclusiv. 

Francezii de la CARDIF au intrat pe 
piaţa locală în decembrie 2006, când 
au înfiinţat CARDIF Asigurări, companie 
care vindea în principal asigurări de viaţă 
ataşate creditelor de consum. Motivaţia 
care a stat la baza deciziei care a deter-
minat grupul financiar francez să modi-

fice structurile prin care îşi desfăşoară 
activitatea în România - prin înfiinţarea 
celor două sucursale - este gestionarea şi 
coordonarea mult mai uşoară a activităţii 
sucursalelor. Potrivit Raportului Anual 
remis de CSA, în 2010, CARDIF Asigurări a 
realizat un venit de prime brute subscrise 
de 16,7 milioane lei (4 milioane euro). 

Noiembrie 2011: CHARTIS 
Insurance UK a deschis o 
sucursală la Bucureşti 

CHARTIS Insurance UK Limited Londra 
a deschis, în virtutea dreptului de stabilire, 
o sucursală la Bucureşti, autorizată şi 
înregistrată la Oficiul Registrului Comer-
ţului, potrivit Monitorului Oficial, Partea a 
IV-a, nr. 4037 din 1 noiembrie a.c, având ca 
obiect de activitate asigurările non-viaţă. 
Sucursala intră în sfera de supraveghe-
re a FSA – Financial Services Authority, 
autoritatea de supraveghere din Marea 
Britanie, unde CHARTIS Insurance îşi are 
sediul central.

CHARTIS, brandul sub care activează, 
din luna iulie 2009, AIG Europe, mai ope-
rează în România în virtutea dreptului de 
stabilire şi prin sucursala CHARTIS Româ-
nia, schimbarea statutului din subsidiară 
în sucursală şi a denumirii (din AIG Româ-
nia) producându-se la începutul anului 

2010. Odată cu această transformare, AIG 
România a ieşit din sfera de supraveghere 
a CSA şi a intrat sub incidența ACAM, auto-
ritatea de supraveghere din Franţa, unde 
CHARTIS Europe îşi are sediul central.

CIG Pannonia lansează pe 
piaţa românească  
produse unit-linked

O altă companie din Spaţiul Economic 
European prezentă în ţara noastră este 
CIG Pannonia Asigurări de Viaţă. Lansată 
în toamna anului 2009, societatea a con-
semnat în primul an de activitate prime 
brute subscrise de 1 milion euro, compa-
nia având portofoliul format în cea mai 
mare parte din poliţe de tip unit-linked. 
Pentru primul trimestru al anului in curs, 
site-ul companiei indică pentru activitatea 
din România un volum de prime de 47 
milioane HUF, echivalentul a circa 177 mii 
euro. 

Totodată, CIG Pannonia Life Insurance 
a decis modificarea modelului de opera-
ţiuni în România. Astfel, începând din 5 
septembrie a.c., vânzările vor fi realizate 
prin intermediul activităţii transfrontaliere, 
similar unui model utilizat în Slovacia: 
CIG Pannonia Life Insurance nu iese de pe 
piaţa de asigurări de viaţă din România, ci 
intenţionează să devină un jucător stabil 

Asigurători din Spaţiul Economic European prezenţi în România

Companie Ţara de origine Autoritate de supraveghere Tipul de asigurări practicate

CARDIF Assurance Vie Franța Autorité de Contrôle des Assurances et 
des Mutuelles (ACAM) 

asig. de viaţă, anuitati si asig. de viaţă suplimentare, asig. de accidente, asig. de 
sănătate

CARDIF Assurances Risques Divers Franța Autorité de Contrôle des Assurances et 
des Mutuelles (ACAM) 

asig. de accidente, asig. de pierderi financiare, asig. de raspundere civila generală, 
asig. de asistenţă turistică, asig. de sănătate, alte asig. de bunuri 

CHARTIS Europe S.A. Franța Autorité de Contrôle des Assurances et 
des Mutuelles (ACAM) 

asig. de accidente, asig. de sănătate, asig. de mijloace de transport terestru (altele 
decat feroviare), asig. de bunuri în tranzit, asig. de incendiu şi alte calamităţi 
naturale, alte asig. de bunuri, CMR, asig. de răspundere civilă pentru mijloace de 
transport aerian, asig. de răspundere civilă generală, asig. de credite, asig. de pierderi 
financiare, asig. de protecţie juridică, asig. de asistenţă turistică 

CHARTIS Insurance UK Limited Marea Britanie Financial Services Authority (FSA) 

asig. de accidente, asig. de sănătate, asig. de bunuri în tranzit, asig. de incendiu şi 
alte calamităţi naturale, alte asig. de bunuri, asig. de răspundere civilă generală, asig. 
de credite, asig. de garanţii, asig. de pierderi financiare, asig. de protecţie juridică, 
asig. de asistenţă turistică  

CIG Pannonia Eletbiztosito Zrt. Ungaria Hungarian Financial Supervisory 
Authority 

asig. de viaţă, anuitaţi şi asig. de viaţă suplimentare, asig. de căsătorie, asig. de 
naştere, asig. de viaţă şi anuităţi care sunt legate de fonduri de investiţii 

COFACE Austria KV AG Austria Finanzmarktaufsichtsbehörde (FMA) asig. de credite 

EULER HERMES Credit Insurance Belgia Banking, Finance and Insurance 
Commission (CBFA) NA

EULER HERMES KV AG Germania Bundesanstalt für 
Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) asig. de credite, asig. de garanţii, asig. de pierderi financiare 

MEDICOVER Forsakrings AB Suedia Financial Supervisory Authority asig. de accidente, asig. de sănătate
PORSCHE Versicherungs AG Austria Finanzmarktaufsichtsbehörde (FMA) asig. de mijloace de transport terestru (altele decât feroviare) 

QBE Insurance (Europe) Limited Marea Britanie Financial Services Authority (FSA) 

asig. de mijloace de transport terestru (altele decat feroviare), asig. de mijloace 
de transport feroviar, asig. de mijloace de transport aerian, asig. de mijloace de 
transport maritim, lacustru şi fluvial, asig. de bunuri în tranzit, asig. de incendiu 
şi alte calamităţi naturale, alte asig. de bunuri, asig. de răspundere civilă pentru 
mijloace de transport aerian, asig. de răspundere civilă pentru mijloace de transport 
maritim, lacustru si fluvial, asig. de răspundere civilă generală, asig. de credite, asig. 
de garanţii, asig. de pierderi financiare 

Sursa: Comisia de Supraveghere a Asigurărilor
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şi inovator pe piaţa de profil, se arată în 
comunicatul de presă remis cu această 
ocazie.

Asigurările de credite 
generează o treime din 
afacerile COFACE România

O altă societate prezentă în România 
şi care aparţine spaţiului european de 
asigurări este COFACE. Cele mai recente 
date publicate de societate indică pentru 
COFACE România o cifră de afaceri de 
8,28 milioane euro, la nivelul anului 2010. 
De asemenea, asigurările de credite au 
generat COFACE România afaceri de 2,82 
milioane euro, în condiţiile în care piaţa nu 
şi-a revenit, iar mediul de afaceri s-a con-
fruntat pentru al doilea an cu o situaţie de 
instabilitate financiară, conform comunica-
tului de presa remis la începutul anului de 
companie. 

Astfel, ponderea asigurărilor în totalul 
cifrei de afaceri a COFACE în România a 
ajuns în 2010 la 34%. Conform societăţii, 
dacă în 2009, COFACE România a înregistrat 
un rezultat negativ, pe fondul despăgubiri-
lor de daună acordate clienţilor săi, în valoa-
re de 3 milioane euro, în 2010 activitatea 
de asigurări s-a aflat pe profit, cu o rată a 
daunei ce s-a situat la nivelul de 55%, chel-
tuielile cu daunele atingând valoarea de 1,2 
milioane euro.

Un portofoliu diversificat 
pentru QBE Insurance

Sucursala România a QBE Insurance 
Limited Marea Britanie a consemnat în 

S1/2011 un volum total de subscrieri de 
0,4 milioane euro, cu aproximativ 9 puncte 
procentuale mai mult comparativ cu cifre-
le raportate la 30 iunie 2010. Portofoliul 
asigurătorului a fost format în proporţie 
de 44,9% din asigurări de răspundere 
civilă, 38,5% - asigurări property, 15,9% - 
bunuri în tranzit, 0,7% - poliţe de asistenţă 
a persoanelor aflate in dificultate.

Compania a încheiat pe teritoriul 
României un număr total de 388 poliţe de 
asigurare, dintre care 233 aferente clasei 
de asigurare B XVIII - asistenţă a persoane-
lor aflate în dificultate, 56 aferente clasei 
B VIII - incendiu şi calamităţi naturale şi 46 
încadrate în clasa B XIII - răspundere civilă 
generală.

MEDICOVER asigură 
sănătatea românilor

Compania suedeză de asigurări de să-
nătate MEDICOVER Forsakrings a intrat pe 
piaţa românească prin deschiderea unei 
sucursale în baza dreptului de stabilire. 
Potrivit site-ului CSA, MEDICOVER vinde 
asigurări generale, respectiv asigurări de 
accidente şi de sănătate. Grupul MEDICO-
VER este prezent deja pe piaţa locală prin 
divizia de servicii medicale, care deţine o 
reţea de clinici private. Pe lângă centrele 
medicale, grupul suedez are şi o divizie de 
laboratoare, SYNEVO România. 

România – o piaţă atractivă?
Pieţele de asigurare din Europa 

Centrală şi de Est au devenit, odată cu anii 
90, atractive pentru marile grupuri de asi-
gurare. Dispariţia monopolurilor publice şi 

privatizarea unui număr mare de societăţi, 
însoţite şi de reducerea întinderii acoperi-
rilor prin programele de asigurare publice 
au făcut să crească nevoile de asigurare. 
Pentru a răspunde acestor necesități, au 
fost înfiinţate numeroase societăţi de 
asigurare cu capital privat, autohton sau 
străin, această nouă realitate punând 
faţă în faţă experimentatele grupuri de 
asigurare Vestice cu companiile Est-Euro-
pene, rezultând colaborări finalizate prin 
numeroase fuziuni şi achiziţii. Ulterior, 
odată cu extinderea Uniunii Europene la 
25 de state, libera circulaţie a  mărfurilor, 
persoanelor, serviciilor şi capitalurilor  a 
reprezentat o nouă etapă evolutivă pentru 
pieţele de asigurare Est-Europene. 

***

În ceea ce priveşte România, ţară 
cu un potenţial enorm în raport cu o 
populaţie de circa 22 milioane locuitori, 
au intrat pe piaţă numeroase grupuri de 
asigurare europene, fie greenfield, fie prin 
achiziţionarea unor companii autohtone 
(UNIQA sau GROUPAMA), fie prin achiziţi-
onarea unor societăţi deja aparţinătoare 
unor grupuri de asigurare Vestice (precum 
preluarea UNITA de către UNIQA, sau a 
OMNIASIG Life de către AXA).  Ulterior, 
odată cu 1 ianuarie 2007, s-au deschis 11 
sucursale europene, respectiv alţi 437 de 
asigurători care desfăşoară activitate în 
baza principiului liberei circulaţii a servicii-
lor au intrat pe piață. 

De altfel, această „relaţie de colabora-
re” este avantajoasă pentru ambele părţi 
implicate: pe de o parte, clientul român 
beneficiază de servicii oferite la standarde 
ridicate, pe de altă parte, companiile Vest 
- Europene au de câştigat prin extinderea 
activităţii. Mutaţii care s-au produs nu 
numai la nivelul pieţei de asigurări, ci în 
toate domeniile de activitate, realitate 
care a determinat boom-ul economic din 
perioada de dinainte de declanşarea crizei 
mondiale economico-financiare. 

Deşi ne aflăm încă în perioadă de rece-
siune economică, putem totuşi aprecia că 
România mai are mult de crescut în ceea 
ce priveşte industria de asigurări – şi ne 
fundamentăm această afirmaţie pe date 
reale: piaţa românească are un portofoliu 
specific unei pieţe emergente, profitabi-
litatea este încă pe minus şi, nu în ultimul 
rând, un grad de densitate al asigurărilor 
net inferior unor ţări precum Franţa sau 
Germania, dar şi unora cu care ne place să 
ne comparăm, precum Polonia, Cehia sau 
Slovenia.

Vlad BOLDIJAR
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Totalul primelor brute subscrise 
pentru piaţa de asigurări din Europa Cen-
trală şi de Est s-a ridicat la 17,78 miliarde 
euro, cu 8,17% mai mult decât în prima 
jumătate a anului 2010. Cea mai bună 
performanţă aparţine Letoniei, care a 
reuşit o creştere impresionantă de 29,39% 
a valorii primelor brute subscrise, urmată 
de Polonia (aproximativ 16% creştere) şi 
Lituania (circa 13 procente).

Există doar trei ţări care au „rămas pe 
negativ”, în sensul deprecierii valorii pri-
melor brute subscrise: Estonia, Croaţia şi 
România. De asemenea, este de remarcat 
că, din cauza variaţiilor de curs valutar, în 
unele cazuri, rata de creştere calculată în 

euro este semnificativ diferită de aceea 
calculată în monedă locală. În acest sens, 
cel mai relevant caz este al Ungariei 
unde, pe fondul aprecierii substanţiale a 
forintului, creşterea nominală în euro a 
fost de 4,4%. Calculând acelaşi indicator în 
moneda locală, evoluţia pieţei maghiare a 
fost una negativă, de -3,2%.

În acelaşi timp, per ansamblu, ierarhia 
ţărilor alcătuită după criteriul subscrierilor 
nu a suferit mari modificări raportat la 
anul anterior. Polonia rămâne ţara care „dă 
tonul” pieţei regionale, câştigând încă 3 
puncte procentuale în cota de piaţă, până 
la 41,6% din cifra regională. Piaţa cehă a 
ocupat a doua poziţie, cu o cotă de 18,7%, 

urmată de cea a Ungariei, cu aproximativ 
9%.

Două categorii de pieţe
Indicatorii de piaţă regionali, pe lângă 

dimensiunile pieţelor, mai furnizează 
un indicator interesant când analizăm 
maturitatea acestora, respectiv densitatea 
asigurărilor, adică perspectivele de creşte-
re ale acestora. 

Rezultatele oferite la jumătatea anului 
probabil că nu sunt cele mai relevante 
atunci când vorbim despre acest indicator 
de piaţă, luând în considerare caracterul 
sezonier al multor linii de business. Totuşi, 

Avertizate fiind, în prima jumătate a anului curent,  în legătură cu o posibilă criză 
profundă în viitorul apropiat, cele 17 pieţe de asigurare care compun regiunea 
Europei Centrale şi de Est au răspuns prompt printr-o schimbare de atitudine, 
mentalitate şi stil. Şi au câştigat. Vă invităm să trecem în revistă modul în care 
asigurătorii din ECE au reacţionat, atunci când toate economiile din regiune au 
arătat, mai mult sau mai puţin, o tendinţă pozitivă.

ECE: Asigurările victorioase 
în fața recesiunii

Principaii indicatori ai pieteţelor de asigurare din regiunea Europei Centrale şi de Est

Ţara
Total subscrieri Evoluţie Cota de piaţă regională Densitatea asigurărilor 

(EUR/capita)
Total daune plătite

Evoluţie
S1 2011 S1 2010 S1 2011 S1 2010 S1 2011 S1 2010
mil. EUR mil. EUR % % % S1 2011 S1 2010 mil. EUR mil. EUR %

Albania 30,42 28,97 5,01 0,17 0,18 10,16 9,67 7,81 7,39 5,67
Bosnia şi Herzegovina 126,11 121,17 4,07 0,71 0,74 27,28 26,22 na na -
Bulgaria 417,63 414,29 0,81 2,35 2,52 58,87 58,40 189,00 202,43 -6,63
Cehia 3.324,34 3.074,63 8,12 18,69 18,70 326,23 301,72 1.809,52 1.580,30 14,50
Croaţia 671,06 702,07 -4,42 3,77 4,27 149,66 156,58 287,60 293,62 -2,05
Estonia 209,63 218,62 -4,11 1,18 1,33 163,40 170,40 125,33 121,94 2,78
Kosovo 38,00 34,80 9,20 0,21 0,21 20,81 19,06 13,70 13,20 3,79
Letonia 175,23 135,43 29,39 0,99 0,82 79,48 61,43 92,30 86,84 6,28
Lituania 250,52 222,74 12,47 1,41 1,35 70,86 63,00 158,29 138,70 14,13
Macedonia 53,95 50,20 7,47 0,30 0,31 25,97 24,17 23,22 22,52 3,11
Muntenegru 32,42 30,69 5,63 0,18 0,19 48,98 46,37 na na -
Polonia 7.398,47 6.375,88 16,04 41,60 38,78 192,46 165,86 4.838,93 4.682,25 3,35
România 960,57 1.040,33 -7,67 5,40 6,33 43,85 47,49 534,54 582,76 -8,27
Serbia 298,48 287,13 3,95 1,68 1,75 40,83 39,28 114,07 95,95 18,88
Slovacia 1.044,22 1.034,11 0,98 5,87 6,29 190,65 188,81 582,45 530,12 9,87
Slovenia 1.136,67 1.121,74 1,33 6,39 6,82 568,31 560,85 639,95 599,05 6,83
Ungaria 1.616,85 1.549,02 4,38 9,09 9,42 162,07 155,27 1.056,40 998,38 5,81
TOTAL REGIUNE 17.784,57 16.441,81 8,17 100,00 100,00 141,06 130,41 10.473,10 9.955,44 5,20

Sursa: XPRIMM Insurance Report 1H 2011
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având în vedere că acest caracter sezonier 
este într-o mare măsură un fenomen 
repetabil de la an la an, putem obţine 
o tendinţă a variaţiei densităţii pentru 
anul curent. Astfel, în primele şase luni 
ale anului curent, un cetăţean din ECE a 
cheltuit în medie 141 euro pentru produse 
de asigurare, ceea ce înseamnă cu 10,6% 
mai mult faţă de statisticile consemnate la 
jumătatea anului precedent.

În acelaşi timp, analizând cifrele 
pentru anul 2011, se poate concluziona 
că există o departajare evidentă în două 
categorii distincte a pieţelor de asigurare: 
pe de o parte, Slovenia, Cehia, Polonia, 
Slovacia, Estonia, Ungaria şi Croaţia, ţări 
în care, în prima jumătate a anului, fie-
care locuitor a alocat cel puţin 150 euro 
pentru produse de asigurare; de cealaltă 
parte se situează restul statelor, unde su-
mele alocate de cetăţeni pentru aceleaşi 
produse nu au depăşit în medie 80 euro.

Asigurările de viaţă: de la 
protecţie la economisire

La o scurtă privire asupra pieţei regi-
onale, este evident că segmentul asigură-
rilor de viaţă, cu foarte puţine excepţii, a 
avut cel mai mare succes. Doar în Letonia, 
Estonia şi Croaţia tendinţa acestei linii de 
business a fost negativă, în vreme ce în 
Polonia, Lituania şi Republica Cehă s-au 
consemnat creşteri „double digit” între 
13% şi 15%. 

De asemenea, în pieţe mici, precum 
Albania, Macedonia sau Serbia, asigurările 
de viaţă au cunoscut o dinamică impresio-
nantă, evoluţie care este de altfel specifică 

stadiului incipient de dezvoltare în care se 
regăsesc aceste produse.

Este demn de remarcat faptul că, în 
aproape toate ţările, produsele unit-linked 
au avut cel mai mare succes, ele stabilind 
trendul ascendent al pieţei. De altfel, 
specialiştii locali  în asigurări subliniază 
faptul că evoluţia crescătoare a asigurări-
lor de viaţă nu a fost atât de evidentă „pe 
partea de protecţie”, clienţii accesând în 
cele mai multe cazuri instrumentele de 
economisire.

Asigurările auto: tendinţe 
diferite cu elemente comune

Deşi nu mai „dau tonul” la nivel 
regional, asigurările auto reprezintă în 
continuare o provocare pentru asigurători, 
generând mai bine de 28% din portofoliul 
consolidat al pieţei Europei Centrale şi de 
Est. La nivel regional, creşterea înregistra-
tă pentru liniile de asigurări auto a fost 
de aproximativ 4%, cu un ritm mai mare 
pentru RCA, unde creşterea a fost de 
5,7%, în timp ce pe clasa CASCO a atins o 
creştere de doar 1,6%. La nivelul fiecărei 
ţări, rezultatele pe segmentul auto au ară-
tat tendinţe diferite, dar cu foarte multe 
elemente comune.

În general, afacerile pe segmentul 
CASCO au rămas mai slabe, în aşteptarea 
unei revigorării a segmentului de vânzări 
auto. Letonia, Lituania, Polonia şi Slovenia 
sunt singurele ţări unde s-a înregistrat 
o schimbare pozitivă pe acest segment. 
Aceste ţări au cunoscut o majorare a 
vânzărilor de maşini, iar în cazul Poloniei 
au beneficiat, în ultimii ani, de o cerere 

stabilă la capitolul de vânzări de autotu-
risme noi.

În ceea ce priveşte RCA, caracterul 
său obligatoriu a conservat într-o mare 
măsură dinamica acestei pieţe. Demn de 
remarcat este faptul că, pe timp de criză, 
în majoritatea ţărilor tarifele la RCA au 
scăzut într-o mare măsură, până la „cote 
alarmante”. Începând cu a doua jumătate a 
anului 2010, această tendinţă s-a schim-
bat, în multe dintre ţările ECE asigurătorii 
începând din nou să crească treptat 
tarifele, astfel încât s-au înregistrat creşteri 
importante la capitolul subscrieri. 

Property: locuinţele au fost 
pariul câştigător

Liniile de asigurare de tip property au 
reprezentat un pariu câştigător pentru 
cea mai mare parte a ţărilor care compun 
ECE. La nivel regional, primele brute sub-
scrise pentru această linie au crescut cu 
12,8%. Cu foarte puţine excepţii (Albania, 
Bulgaria, Croaţia şi Serbia), toate ţările 
au consemnat rate pozitive de creştere. 
Din nou Letonia, Lituania şi Polonia au 
marcat cele mai impresionante dinamici 
pozitive faţă de anul precedent, de peste 
23%. România şi Ungaria au înregistrat, de 
asemenea, creşteri „double digit”, de 19%, 
respectiv 13%.

Principala sursă de creştere a asigu-
rărilor property a fost dată de asigurările 
de incendiu şi calamităţi naturale, clasă 
în care sunt încadrate şi asigurările de lo-
cuinţe, aici raportându-se o cifră cu peste 
15% mai mare decât în 2010. În România, 
evoluţia pozitivă este datorată în mare 
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Sursa: XPRIMM Insurance Report 1H 2011

Portofoliile primelor 10 pieţe de asigurare din Europa Centrală şi de Est
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parte punerii în aplicare a legii asigurărilor 
obligatorii a locuinţelor, iar în alte ţări, 
precum Lituania, revenirea segmentului 
property a fost atribuit „reînvierii” secto-
rului corporate, precum şi unor cereri mai 
mari pe linia de asigurări agricole.

Conştientizarea riscurilor 
financiare este în creştere

Nivelul asigurărilor de credite, pierderi 
financiare sau răspundere civilă generală 
reprezintă o foarte mică parte în porto-

foliile pieţelor de asigurare regionale. Ca 
urmare, indiferent de dinamica acestor 
linii de asigurare, ele influenţează în 
mică măsură „mersul” pieţei ECE. Totuşi, 
analizând rezultatele la nivelul fiecărei ţări, 
se remarcă tendinţa ascendentă a cererii 
pentru aceste produse. 

Exemple relevante în acest sens sunt 
Cehia, unde asigurările de credite au 
crescut cu 38%, Ungaria – 34% creşte-
re a asigurărilor de pierderi financiare, 
Polonia - subscrieri în creştere cu 21% la 
asigurările de credite sau România, care a 
cunoscut majorări ale subscrierilor de 55% 

la asigurările de garanţii, respectiv 23% pe 
segmentul de răspundere civilă generală.

Estul sub influenţa Vestului
Previziunile asupra economiilor ţărilor 

Europei Centrale şi de Est au fost revizuite 
la o creştere de 4,2% pentru 2011, respec-
tiv 2,5% pentru 2012, pe fondul încetinirii 
cererii interne şi externe, a anunţat în 
această toamnă Fondul Monetar Interna-
ţional. 

Deşi sunt la un nivel îndepărtat de 
ritmurile de creştere din perioada de 
dinaintea crizei, se pare că economiile din 
spaţiul ECE sunt într-o stare bună compa-
rativ cu anii de recesiune, permiţându-ne 
să privim optimist spre viitorul acestora, şi 
implicit asupra pieţelor de asigurare. 

Bineînţeles, întotdeauna au existat 
şi vor exista semne de întrebare, diferite 
semnale de alarmă, respectiv riscuri care 
trebuie luate în considerare, precum cele 
din Zona euro, care pot foarte uşor să aibă 
repercusiuni asupra Europei Centrale şi 
de Est. 

Doar că, în eventualitatea unei noi 
crize, aceste pieţe sunt „călite” de experi-
enţele anilor 2008 - 2011.

Vlad BOLDIJAR

XPRIMM Insurance Report 1H 2011
Luna octombrie a acestui a marcat lan-

sarea XPRIMM Insurance Report 1H 2011, 
cel mai complet raport privind traiectoria 
de dezvoltare a 30 de pieţe de asigurare 
din Europa Centrală şi de Est, respectiv din 
Comunitatea Statelor Independente.

XPRIMM Insurance Report 1H2011 ana-
lizează realităţile şi rezultatele complete 
şi tendinţele manifestate în industriile de 
asigurări din 17 state CEE (Albania, Bosnia, 
Bulgaria, Croaţia, Republica Cehă, Estonia, 
Ungaria, Kosovo, Letonia, Lituania, Mace-
donia, Muntenegru, Polonia, România, Ser-
bia, Slovacia, Slovenia), respectiv, Turcia, 
Rusia, Georgia şi alte 10 state din CIS şi Asia 
Centrală (Armenia, Azerbaijan, Belarus, Ka-
zakhstan, Kyrgyzstan, Moldova, Tajikistan, 
Turkmenistan, Ucraina şi Uzbekistan).

Accesaţi www.xprimm.com pentru 
cea mai nouă ediţie a XPRIMM Insurance 
Report.

Produse de origine şi calitate eleveţiană

Soluţie completă de băuturi calde
de calitate pentru biroul dumneavoastră

Vă invităm să faceţi un test !
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Eveniment internațional MONTE CARLO

Începutul lunii septembrie este sinonim, de peste 50 de ani, cu momentul în care 
se desfăşoară una dintre cele mai importante reuniuni pentru industria globală 
de asigurări-reasigurări, organizată în inima Principatului Monaco. Respectând 
tradiţia, pe 10 septembrie a.c., cei mai importanţi lideri şi experţi s-au întâlnit, la 
Monaco, pentru a demara discuțiile de reînnoire a contractelor de reasigurare. 

De mai bine de jumătate de secol, începutul lunii septembrie 
înseamnă, pentru elita pieţelor mondiale de asigurări, reasigurări 
şi brokeraj, Reuniunea de la Monte Carlo - Les Rendez-Vous de 
Septembre. La Ediţia din 2011 a Les Rendez-Vous de Septembre 
(RVS), principalele îngrijorări ale industriei mondiale de reasigu-
rări au vizat evoluţia preţurilor şi capacitaţii, în contextul eveni-
mentelor catastrofale din Japonia, Australia şi Noua Zeelandă. 

Astfel, conform datelor furnizate de MUNICH Re, doar pier-
derile înregistrate de industria de asigurări în primul trimestru 
al acestui an, inclusiv evenimentul catastrofal din Japonia, au 
depăşit volumul total din anul 2010.

La acelaşi capitol însă, cu excepţia Statelor Unite ale Americii, 
unde s-au produs o serie de furtuni devastatoare, cel de-al doilea 
trimestru al anului 2011 s-a dovedit a fi mult mai “relaxat”.

Cu toate acestea, un raport SWISS Re a estimat pierderile 

cauzate de dezastrele naturale în prima jumătate a acestui an la 
peste 70 miliarde USD, ceea ce reprezintă o dublare a cifrei com-
parativ cu anul 2010. Acest nivel a fost depăşit doar în 2005, când 
pierderile au atins 120 miliarde USD, din care 90 miliarde USD au 
fost doar pagubele provocate de uraganele Katrina, Wilma şi Rita. 

În ceea ce priveşte capitalul existent la nivel mondial, în luna iu-
nie a anului 2011, cifra totală se ridica la 445 miliarde USD, conform 
raportului AON Benfield Aggregate (ABA). Mike van SLOOTEN, 
Director, International Markets Analysis, AON Benfield, consideră 
că, în pofida pierderilor în creştere ca urmare a dezastrelor naturale 
din ultimele 18 luni, ratingurile de stabilitate financiară au rămas în 
mare parte nemodificate, reflectând stabilitatea companiilor în ceea 
ce priveşte capitalizarea. 

La reuniunea de la Monte Carlo din această toamnă, Media 
XPRIMM a fost reprezentată de o echipă alcătuită din Alexandru 
CIUNCAN, Business Development Director, Vlad PANCIU, Project 
Manager, şi Oleg DORONCEANU, International Markets Coordi-
nator. În cadrul evenimentului, pentru prima oară, Publicaţiile 
XPRIMM au avut, în principalul loc de desfăşurare al evenimentu-
lui, Sporting d’Hiver, un stand dedicat, alături de nume binecu-
noscute în presa internaţională de asigurări, precum: Reaction, 
Business Insurance, Global Reinsurance, L’Argus de L’Assurances, 
Insurance Journal etc. 

Cu o tradiţie de 54 de ani, evenimentul RVS reuneşte, în inima 
principatului monegasc, cei mai importanţi jucători de pe pieţele 
internaţionale de asigurări, reasigurări şi brokeraj, aceasta fiind 
una dintre cele mai importante reuniuni la nivel mondial, alături 
de cea din Baden-Baden, Germania.

Vlad PANCIU
Oleg DORONCEANU

Les Rendez-Vous de Septembre

Mai puțini nori pe 
Coasta de Azur
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Pe 27 septembrie a.c., capitala Bulgariei a găzduit prima edi-
ţie a Conferinţei de Asigurări Auto - Bulgaria 2011, sub genericul 
"Colaborare transfrontalieră", organizată de către Media XPRIMM 
şi INSMARKET.BG. Subiectul principal al evenimentului a fost cu 
atât mai important cu cât, în ultima perioadă, s-a vorbit despre 
o creştere a numărului de accidente provocate pe teritoriul Ro-
mâniei de maşini înmatriculate în Bulgaria, totul pe fondul unor 
neclarităţilor normative în ceea ce priveşte procedura şi modali-
tatea de despăgubire.

La evenimentul desfăşurat la Sofia au participat asigurători, 
brokeri din România și Bulgaria, reprezentanţi ai autorităţilor 
de supraveghere din cele două ţări şi ai altor instituţii implicate, 
societăţi de leasing, service-uri auto şi regularizatori de daune.

La o populaţie de aproximativ 715 milioane de persoane, în 
Europa circulă 350 de milioane de maşini, potrivit declaratiillor 
lui Mariusz WICHTOWSKI, Preşedintele Consiliului Birourilor 
Carte Verde. În aceste condiţii, numai anul trecut şoferii care au 
circulat cu maşinile în afara graniţelor ţărilor lor de reşedinţă au 
generat peste 380.000 de daune pe Carte Verde, în creştere faţă 
de 2009, când numărul acestora nu a depăşit 350.000.

Mai mult, ca urmare a accidentelor rutiere, pe şoselele Europei 
au decedat 50.000 de persoane anul trecut şi alte 150.000 au fost 
grav rănite. În total, daunele plătite de companiile de asigurări au 
depăşit 1,7 miliarde euro, a adăugat Mariusz WICHTOWSKI.

În Bulgaria, în anul 2010, asigurările auto au generat 83,1% 
din totalul despăgubirilor, iar în România acestea au reprezentat 
74% din sumele plătite de asigurători. De aici derivă şi amenin-
ţarea principală - influenţa puternică pe care industria auto o 
exercită asupra întregului segment de asigurări non-life.

În urma accidentelor provocate de maşinile înmatriculate în 
Bulgaria, asigurătorii locali sunt nevoiţi să plătească din ce în ce 

mai multe daune, atât ca valoare medie, cât şi ca frecvenţă. Prime-
le pe care le colectăm nu pot acoperi daunele pe care trebuie să le 
plătim, a declarat Costa CHOLAKOV, Vicepreşedinte, Asociaţia 
Asigurătorilor din Bulgaria.

Maşinile înmatriculate în Bulgaria au produs 
1.800 de accidente în şase luni

Conform datelor Comisiei de Supraveghere a Asigurărilor, 
în 2010 au fost contabilizate peste 10.000 de daune pe Carte 
Verde, dintre care 3.155 au fost produse de maşini din Bulgaria.

În doar patru ani, numărul accidentelor din România cu auto-
turisme înmatriculate în Bulgaria a crescut de 15 ori: de la 204 în 
2006, la 3.155 în 2010, a precizat Mona CUCU, Director, Direcţia 
de Reglementare şi Autorizare Asigurări Obligatorii, CSA. 

În 2005, erau înregistrate aproximativ 150 de cazuri de despă-
gubire pe Carte Verde din Bulgaria, pe primul loc în acel an fiind 
accidentele provocate de maşini din Italia, cu 1.000 de cazuri.

Companiile de asigurări solicită introducerea unor noi regle-
mentări şi efectuarea unui control preliminar mult mai strict în 
cazul înmatriculărilor vehiculelor în Bulgaria care sunt apoi con-
duse în străintate, a declarat Costa CHOLAKOV, Vicepreşedinte, 
Asociaţia Asigurătorilor din Bulgaria.

Soluţiile pe care le propune Costa CHOLAKOV sunt modifi-
carea legislaţiei privind regimul de înmatriculare a vehiculelor, 
efectuarea unui control al vehiculelor mult mai riguros, amenzi 
mai mari şi o colaborare mai strânsă între autorităţile de supra-
veghere şi instituţiile abilitate din cele două ţări.

Mihai CRĂCEA

Segmentul asigurărilor auto deţine o pondere semnificativă atât în piaţa românească de profil, cât şi în 
cea bulgărească şi reprezintă o sursă importantă de venit pentru întreaga industrie. În 2010, segmentul 
asigurărilor auto din Bulgaria reprezenta 71,2% din totalul subscrierilor, iar în România, 60,5% din 
subscrieri. De aici derivă şi ameninţarea principală: influenţa puternică pe care industria auto o exercită 
asupra întregului segment de asigurări non-life.

„Colaborarea transfrontalieră” 
dezbătută la Sofia

Eveniment internaționalSOFIA



32 Anul XIII - Numărul 10-12/2011 |106| www.primm.ro

Eveniment internațional YALTA

Ucraina este un bun exemplu în regiune, 
astfel că premisele care au stat la baza evolu-
ţiei pozitive a segmentului de asigurare din 
ţară, dar şi din Comunitatea Statelor Inde-
pendente - CSI începând cu acest an au con-
stituit punctul de plecare pentru demararea 
discuţiilor prilejuite de Forumul de la Yalta. 
În mod tradiţional, gazdele şi-au întâmpinat 
oaspeţii la sfârşitul lunii septembrie în cadrul 
celei de a  11-a Ediţii, organizată de către 
Liga Asigurătorilor din Ucraina (LIOU).

Peste 250 de reprezentanţi ai compa-
niilor de asigurare, reasigurare, brokeraj, IT 
şi consultanţă, cât şi, din domenii conexe, 
din peste 20 de ţări, au răspuns invitaţiei 
organizatorilor. De-a lungul celor trei zile 
dedicate evenimentului, s-au desfăşurat 
şapte conferinţe tematice şi seminarii, 
având ca temă principală analiza realităţi-
lor din domeniul financiar, tendinţele pe 

pieţele din regiune şi spaţiul CSI, dar şi as-
pecte privind activitatea de bancassuran-
ce şi perspectivele de evoluţie a tarifelor 
pentru reasigure în anul viitor.

Evoluţie de 15% în 
primele şase luni

Prezentările susţinute în prima parte a 
evenimentului au abordat evoluţia pieţei 
locale de asigurări şi analiza cauzelor care 
au condus la rezultate pozitive începând 
cu acest an. Astfel, după o perioadă de 
stagnare înregistrată în ultimii doi ani, 
societăţile ucrainene de asigurare şi-au 
majorat cu 14,6% subscrierile în S1/2011, 
totalizând 1 miliard euro, aşa cum a 
precizat Alexandr FILONIUK, Preşedintele 
Consiliului LIOU, în deschiderea lucrărilor 
Forumului. 

Vorbind despre rezultatele pieţei, din 
totalul subscrierilor, o sumă în valoare de 
circa 291 milioane euro a fost încasată de 
la persoanele fizice şi 480 milioane euro 
de la persoane juridice. De asemenea, 
gradul de concentrare în piaţă a fost într-o 
uşoară creştere, astfel încât ponderea 
deţinută de primii trei asigurători în total 
subscrieri a crescut până la 17,7%, iar a 
primelor cincizeci de companii la 79%.

Cheia succesului – comunicarea 
şi schimbul de experienţă

Alături de particularităţile pieţei de pro-
fil din Ucraina, în cadrul reuniunii de la Yalta 
au fost prezentate aspecte privind pieţele 
de asigurări din ţări precum Uzbekistan, 
Austria, Germania, Rusia, Belarus şi altele. 
De asemenea, o atenţie deosebită a fost 
acordată subiectelor care ţin de suprave-
gherea în asigurări, reforma sistemului de 
asigurări de sănătate şi pensii, colaborarea 
dintre asigurători şi instituţii financiare etc.

La fel ca în fiecare an, şi cea de a 11-a 
Ediţie a Forumului de la Yalta a reprezentat 
o oportunitate excelentă pentru întâlniri 
bilaterale şi schimb de experienţă, atât în-
tr-un cadru formal cât şi informal, prilejuit 
de serile speciale precum Seara Tradiţio-
nală Ucraineană sau Recepţia oferită de 
partenerii din Uzbekistan.

Oleg DORONCEANU

Pieţele din spaţiul Europei Centrale şi de Est devin tot mai atractive pentru 
investitorii străini în condiţiile revenirii la creşterile din două cifre, „uitate” 
începând cu anul 2008. Un exemplu în acest sens este Ucraina, care a reuşit să 
revină pe plus după efectele devastatoare ale crizei din anii precedenţi.

XIth Yalta Finance Forum –

Revenire pe plus
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Eveniment internațional BADEN BADEN

Ediţia din acest an a fost cu atât mai importantă, cu cât 2011 
se dovedeşte a fi cel mai costisitor an din istorie din punct de ve-
dere al volumului daunelor plătite, cu efecte clare asupra preţului 
reasigurării, în sezonul actual de reînnoiri.

Doar MUNICH Re, lider pe piaţa de reasigurări, a majorat 
tarifele cu peste 40 -50% în Australia şi Noua Zeelandă, în timp 
ce pentru America Latină şi în SUA, preţurile pentru reasigurarea 
riscului de catastrofă oferite de MUNICH Re s-au majorat cu 10%. 

Totuşi, disciplina în piaţă s-a menţinut, capitalizarea compa-
niilor este puternică şi nu au existat falimente sonore în industrie. 
Începutul anului a fost marcat de tendinţe mixte. Pe de o parte, a 
fost foarte vizibilă influenţa catastrofelor naturale care au provocat 
pierderi mari, de cealaltă parte, criza financiară prelungită a generat 
incertitudine pe pieţele financiare, a evidenţiat Chris KLEIN, Head 
of Sales Operations and Market Relationships în cadrul Guy 
CARPENTER.

Tot în contextul Baden-Baden Meetings, s-a desfăşurat, pentru al 
treilea an consecutiv, Baden-Baden XPRIMM Reception, eveniment 
care a reunit, la această ediţie, în cadrul ambiental oferit de Kurhaus 
Casino, peste 250 de lideri şi specialisti ai companiilor de asigurări şi 
reasigurări de top, reprezentanţi ai pieţelor de profil din Europa Cen-
trală şi de Est, spaţiul ex-sovietic şi Rusia. O premieră a constituit-o 
prezenţa, în calitate de parteneri, pentru prima oară, a reprezentan-
ţilor pieţei azere de asigurări şi reasigurări, prilej cu care a fost lansată 
şi o ediţie specială a publicaţiei INSURANCE Profile, dedicată pieţei 
emergente a Azerbaijanului. 

Reprezintă o mândrie să vă prezentăm piaţa noastră de asigurări, 
despre care suntem convinşi că oferă o multitudine de oportunităţi de 
business. În prezent, ne îndreptăm eforturile spre dezvoltarea pieţei 
azere de asigurări pe baze moderne şi sustenabile, de aceea considerăm 
că experienţa Europei de Vest este extrem de importantă pentru noi, a 
declarat, cu acest prilej, Namik KHALILOV, Şeful Departamentului de 
Supraveghere a Pieţelor Financiare din Azerbaidjan.

Baden-Baden, punct 
important pe drumul mătăsii

Întâlnirile desfăşurate la Baden-Baden, orasul care, în ultima săptămână din 
octombrie, găzduieşte, an de an, peste 2000 de asigurători, reasigurători 
şi brokeri, au marcat şi în 2011 un moment de cotitură în ceea ce priveşte 
dezbaterea şi stabilirea cotaţiilor de reasigurare pentru 2012. 



35Anul XIII - Numărul10-12/2011 |106| www.primm.ro

Eveniment internaționalBADEN BADEN

De asemenea, în cadrul Baden-Baden XPRIMM Reception a fost 
lansată şi a cincea ediţie a XPRIMM INSURANCE Report 1H 2011, 
lucrare care şi-a dovedit deja utilitatea pentru toţi asigurătorii şi 
reasigurătorii care solicită informaţii privind pieţele de profil din CEE 
şi CIS. 

Baden - Baden XPRIMM Reception a fost organizată de Media 
XPRIMM, cu sprijinul ASTRA Asigurări, AZ Re şi International Insuran-
ce Company în calitate de Parteneri Strategici. Parteneri ai eveni-
mentului au fost companiile CERTASIG, OLSA Re, JLT Re, ATESGAH 
Insurance, UNITY Re şi STANDARD Insurance.

Suntem onoraţi să sprijinim, în calitate de Parteneri Strategici, acest 
eveniment menit să promoveze imaginea pieţei româneşti de asigurări 
în întreaga lume. Acest lucru este cu atât mai important pentru noi cu 
cât suntem compania numărul 1 din România, poziţie pe care vom face 
tot posibilul să o menţinem, a declarat Radu MUSTĂŢEA, Preşedintele 
ASTRA Asigurări, Partener Strategic al evenimentului.

MUNICH RE crede în potenţialul CEE 
Importanţa unor evenimente, manifestări, publicaţii care sunt 

reliefate realizările şi potenţialul acestor regiuni a fost recunos-
cută şi de reprezentanţii MUNICH Re. Cu o prezenţă activă şi 
constantă în zona Europei Centrale şi de Est, compania se arată 
conştientă de potenţialul reprezentat de această regiune, a decla-
rat, pentru Publicaţiile XPRIMM, Ludger ARNOLDUSSEN, Membru 
al Board-ului de Management, MUNICH Re: Aceste sisteme econo-
mice, deşi au fost afectate puternic de criza financiară, încep să îşi 
revină, iar în curând potenţialul lor va deveni din ce în ce mai vizibil.

Potrivit aceluiaşi oficial, reasigurătorul MUNICH Re s-a impli-
cat activ în sprijinirea companiilor din Europa Centrală şi de Est în 
ceea ce priveşte introducerea sistemului Solvency II. O altă linie 
de business importantă în care MUNICH Re oferă sprijin asigură-
torilor din Europa Centrală şi de Est este cea a asigurărilor auto, 
care deţine cea mai mare pondere în portofoliul acestora. 

***
Pe parcursul unei întregi săptămâni de întâlniri şi negocieri 

intense, un punct important în agenda participanţilor a fost repre-
zentat de seminariile, simpozioanele şi evenimentele de socializare. 

Şi în acest an, momentul care a marcat începutul întâlnirilor 
de la Baden-Baden a fost evenimentul organizat de STELLAR Re, 
desfăşurat în seara zilei de 22 octombrie şi dedicat, în mod tradi-
ţional, pieţei româneşti de asigurări. 

Guy CARPENTER Reinsurance Symposium, SCOR Cocktail, 
POLISH Re Evening şi Istanbul Underwriting Center & Lockton 
Cocktail Party au continuat seria momentelor speciale organizate 
în cadrul Baden-Baden Meetings.

Mihaela CÎRCU
Vlad PANCIU

Namik KHALILOV 
Şeful Supravegherii Pieţelor 
Financiare din Azerbaidjan

James GRINDLEY
CEO, CERTASIG

Seara STELLAR Re, un eveniment de tradiţie pentru piaţa românească de asigurări
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Chiar dacă daunele cauzate de catastrofe 
au continuat să crească, pieţele de asigurare 
au rămas competitive în ceea ce priveşte 
preţul în cel de-al treilea trimestru al anului 
în curs. Totuşi, ritmul creşterii daunelor a fost 
sub cel estimat iniţial de asigurători.

În pofida previziunilor care arătau 
că sezonul uraganelor din Statele Unite 
ale Americii ar fi unul mai activ decât de 
obicei, doar uraganul Irene a provocat 
daune notabile în trimestrul III. Pe mai 
toate liniile de asigurare, asigurătorii au 
oferit preţuri competitive. Totuşi, cotele 
de primă au rămas relativ stabile pe toate 
aceste linii. Din experienţa internaţională 
a MARSH reiese faptul că programele de 
asigurări afectate de daunalitate crescută 
s-au confruntat cu creşteri de costuri.

Asigurarea riscurilor 
catastrofale se scumpeşte. 
Capacitatea de preluare a 
riscurilor aferente poliţelor de 
accidente rămâne constantă

În aproape toate pieţele lumii au fost 
raportate creşteri de costuri cu asigurările 
pentru programele care cuprind riscuri 
catastrofale. Programele de tip property 
cu expunere de acest tip au fost reînnoite 
cu creşteri de costuri de până la 10%, în 
timp ce programele care nu cuprindeau o 
astfel de expunere au rămas la nivelurile 
anterioare.

Piaţa globală de asigurări de accidente 
a fost constantă din punct de vedere al 
capacităţii de preluare a riscurilor, dar nu 
s-au raportat scăderi de costuri în trimes-
trul trei al anului în curs. Pe piaţa ameri-
cană, preţurile au rămas competitive, dar 
fără variaţiuni în nicio direcţie.

Vedere de ansamblu
Opinia MARSH este aceea că, la fel 

ca la sfârşitul trimestrului doi, nu se pot 
sesiza schimbări vizibile ale preţurilor cu 
asigurările. Pieţele rămân puternice şi nu 
se pot vedea semne ale daunelor majore 
de la începutul anului. Totuşi, luând în 
considerare nivelul daunalităţii pe plan 
mondial, în cazul unei creşteri a daunali-
tăţii spre sfârşitul anului, putem asista la 
schimbări majore de preţuri.

Riscurile catastrofale
Acoperirea acestor preţuri prin 

asigurare a resimţit o creştere de costuri 
de circa 10 procente în trimestrul trei. Asi-
gurările încheiate în zone cu risc seismic 
mare sau cu un pronunţat risc de furtuni 
au înregistrat creşteri de preţuri care au 
depăşit pragul de 10%. Totuşi, în ţările în 
care nu au existat daune de acest tip în 
ultima perioadă, clienţii au putut obţine, 
în continuare, reduceri.

Iată câteva exemple de ţări în care da-
unele majore şi-au pus amprenta asupra 
pieţei de asigurări:

» în Japonia, reînnoirea programelor 
de asigurări a presupus creşteri de preţuri, 
acestea situându-se dincolo de pragul de 30 
de puncte procentuale. Chiar şi în cazurile în 
care programele nu au înregistrat nicio da-
ună, au fost marcate creşteri între 20 şi 25%. 
În cazurile în care s-au înregistrat daune 
majore, creşterile de preţuri s-au situat chiar 
şi în jurul valorii de 50 de procente;

» inundaţiile din Australia, înregis-
trate în prima jumătate a anului, au lovit 
puternic industria mineritului şi piaţa 
imobiliară. Aici creşterile s-au ridicat la 
valori cuprinse între 10 şi 20%.

Piaţa de asigurări de 
credit comercial

Piaţa de credit comercial a fost supusă 
unor mari presiuni pentru a reduce preţu-
rile, presiune care s-a resimţit mai tot anul, 
dar în principal în trimestrul III. Chiar dacă 
preţurile au mai scăzut, acum asigurătorii 
specializaţi în această linie de asigurare au 
devenit, din nou, mai prudenţi. Aceştia sunt 
ceva mai sceptici cu privire la riscurile veni-
te din zona euro care şi-a arătat, în repetate 

rânduri, slăbiciunile.
Vestea bună este că asigurătorii speci-

alizaţi pe credit comercial au în continuare 
un apetit sănătos de a atrage clienţi noi. 
Această stare de fapt, coroborată cu nivelul 
relativ scăzut al daunalităţii va conduce, 
până la sfârşitul anului în curs, la o stabiliza-
re a pieţei. Putem exclude, pentru moment, 
creşteri de preţuri pe acest segment.

Pieţele asigurărilor de 
răspundere civilă

Dacă eliminăm din analiză două 
excepţii importante, China şi Australia, 
mai toate pieţele majore au înregistrat 
scăderi ale preţurilor pentru asigurarea de 
răspundere managerială, cunoscută şi sub 
numele de Directors&Officers (D&O). Chiar 
şi în ceea ce priveşte răspunderile institu-
ţiilor financiare, preţurile cu asigurarea au 
scăzut. În Statele Unite, piaţa de D&O este 
extrem de soft, iar explicaţia este legată 
de competiţia extremă dintre asigurători 
pe acest segment. Chiar şi în Franţa piaţa 
are o capacitate foarte bună, însă aceasta 
va fi puternic încercată de recentele scan-
daluri din lumea financiară franceză.

Schimbări minime de tarife
Asigurări

Tendinţe din piaţa de 
reasigurare
» Daunele provocate de catastrofele 
naturale de la începutul acestui an 
au impus o stabilizare a costurilor cu 
reasigurarea.

» În condiţiile în care sezonul uraga-
nelor se termina fără o daunalitate 
mult peste medie, costurile cu reasi-
gurarea riscurilor NatCat se vor putea 
renegocia începând cu 1 ianuarie.

» Criza statelor din zona euro este un 
risc adiţional pe care reasigurătorii îl 
iau în considerare, mai ales dacă au 
în vedere expunerile multiple cu care 
aceştia se confruntă în zonă.

Rubrică realizată cu sprijinul companiei
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Din punctul de vedere al angajatorilor, 
criza economică a schimbat radical piaţa 
forţei de muncă, punând accentul pe re-
zultate măsurabile şi interes exclusiv faţă 
de profesionişti. Lucrurile s-au schimbat 
considerabil şi din direcţia candidaţilor, 
aceştia focusându-se în ultimul timp nu 
pe măriri salariale, ci pe stabilitatea şi 
reputaţia companiei angajatoare, precum 
şi pe pachetele de compensaţii şi beneficii 
pe care acestea le oferă.

Astfel, se poate observa clar noua di-
recţie pe care companiile o iau în ceea ce 
priveşte retenţia personalului competent 
şi creşterea productivităţii echipei.

O soluţie inteligentă şi din ce în 
ce mai des aplicată este pachetul de 
asigurare privată de sănătate, unul dintre 
beneficiile pentru angajaţi care prezintă 
avantaje şi pentru compania angajatoare. 
Un pachet de asigurare de grup reduce 
considerabil costurile companiei cu per-

sonalul şi, în acelaşi timp, oferă posibilita-
tea fidelizării şi eficientizării echipelor de 
angajaţi.

Pentru a răspunde provocărilor legate 
de atragerea şi retenţia personalului cheie 
cu care se confruntă angajatorii, SIGNAL 
IDUNA a creat o serie de pachete de 
asigurări 100% personalizate şi adaptabile 
nevoilor oricărei companii. Prin caracte-
risticile sale unice în România, asigurarea 
de sănătate de grup de la SIGNAL IDUNA 
garantează: loialitatea angajaţilor; creş-
terea nivelului lor de confort şi siguranţă 
financiară; retenţia personalului compe-
tent; mărirea productivităţii şi eficienţei 
personalului companiei; creşterea atracti-
vităţii companiilor pentru forţa de muncă 
valoroasă.

Mai mult, începând cu anul 2011, Co-
dul Fiscal prezintă două avantaje majore 
angajatorilor care oferă angajaţilor lor 
asigurări de sănătate: 

» scutire de la plata contribuţiilor sociale 
pentru asigurarea angajaţilor dacă asigu-
rarea este plătită de angajator;

» primele de asigurare de până la 250 
euro pe an, pentru fiecare angajat, sunt 
deductibile sub formă de costuri de 
companie. 

Prin asigurarea de sănătate nu numai 
că se reduce costul total al unei compa-
nii în ceea ce priveşte beneficiile pentru 
angajaţi, ci se maximizează economiile, 
pentru că doar în cazul acesteia se aplică 

ambele avantaje fiscale introduse de 
Codul Fiscal.

Datorită flexibilităţii ridicate şi a diver-
sităţii acoperirilor, companiile pot alege 
dintr-o gamă largă de servicii medicale, 
pentru diferite grupuri de angajaţi: con-
sult medical general, consult la un medic 
specialist, pediatrie, ambulanţă, spitali-
zare, control anual preventiv, acoperire 
stomatologică sau indemnizaţie zilnică de 
spitalizare pentru adulţi.

Asigurarea privată de sănătate se 
află printre primele beneficii solicitate de 
angajaţii din România, potrivit studiului 
de piaţă realizat de MEDNET Marketing 
Research Center.

Într-o perioadă în care securizarea 
potenţialului de specialişti şi de mana-
gement devine din ce în ce mai dificilă 
pentru companii, oferirea unui pachet de 
asigurare de sănătate reprezintă un atu 
decisiv în competiţia pentru profesionişti 
şi pentru cotă de piaţă.

Cu o tradiţie de peste 100 de ani în 
oferirea de servicii financiare şi produse 
de asigurare la standarde occidentale, SIG-
NAL IDUNA este în prezent printre primii 
cinci mari jucători de pe piaţa germană a 
asigurărilor. Prezent în Germania, Ungaria, 
Polonia, Elveţia şi România, grupul SIGNAL 
IDUNA oferă companiilor şi clienţilor 
individuali soluţii integrate şi 100% perso-
nalizate de asigurări de viaţa, sănătate şi 
accident.

Tiberiu MAIER
Vicepreşedinte
SIGNAL Iduna

Noul trend în compensații 
și beneficii

Asigurări
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ALICO Asigurări România susţine cam-
pania umanitară de strâgere a fondurilor 
necesare pentru renovarea Spitalului de 
Copii Sf. Maria din Iaşi, cea mai importantă 
unitate sanitară din regiunea de Nord-
Est a ţării. Datorită sprijinului oferit de 
companie, Fundaţia Scheherazade a putut 
iniţia acest proiect ambiţios prin care îşi 
propune să ofere copiilor din Nord-Estul 
României un spital modern în care să poa-
tă beneficia de cele mai bune tratamente.

Înfiinţat în 1970, Spitalul de Copii 
Sf. Maria din Iaşi are nevoie urgentă de 
reabilitare. În acest moment, există secţii 
din spital aflate într-un stadiu avansat 
de degradare. Peste 60.000 de copii cu 
vârste de până la 18 ani sunt trataţi anual 
în această unitate medicală, iar eforturile 
semnificative depuse de ALICO Asigurări 
şi sprijinul tuturor celor care fac donaţii au 
scopul de a oferi o viaţă mai bună copiilor 

prin creşterea calităţii actului medical, 
astfel încât copiii care vor avea nevoie de 
tratament în viitor să poată primi îngrijire 
medicală într-un spital mai curat şi dotat 
cu aparatură performantă.

Orice investiţie în tânăra 
generaţie e valoroasă

ALICO Asigurări urmează o lungă 
tradiţie de acţiuni caritabile întreprinse 
în lumea întreagă de grupul american 
MetLife, Inc., din care face parte. Compa-
nia consideră că orice investiţie în tânăra 
generaţie este valoroasă, întrucât ea va 
schimba pozitiv evoluţia românilor pe 
termen mediu şi lung. 

Ne alăturăm Fundaţiei Scheherazade 
pentru a sprijini această campanie umanita-
ră cu scopul de a oferi copiilor o viaţă mai 
bună şi mai sigură. Este acelaşi scop pentru 

care noi oferim asigurări de viaţă ce acordă 
mai multe şanse pentru viitorul copiilor. Do-
rim să creăm contextul potrivit în care copiii 
de astăzi să perceapă că este un lucru firesc 
să primească servicii medicale de calitate 
atunci când au nevoie de ele. La această 
schimbare de percepţie vor contribui în timp 
beneficiile obţinute din asigurările private de 
sănătate, iar copiii reprezintă următoarea 
generaţie de asiguraţi din România. Suntem 
o companie internaţională şi ne-am însuşit 
de la grupul MetLife, Inc., din care facem 
parte, cultura de a fi responsabili şi de a con-
tribui la îmbunătăţirea calităţii vieţii pentru 
comunitatea în care ne desfăşurăm activita-
tea, a precizat Theodor Alexandrescu, 
Chief Executive Officerl, ALICO Asigurări 
România S.A.

Transparenţa fondurilor
În Spitalul Sf. Maria, mai multe sec-

toare sunt în stare de degradare, atât 
din punct de vedere arhitectural, cât şi 
în ceea ce priveşte instalaţiile sanitare, 
electrice şi termice. Scopul proiectului 
este de a începe renovarea celui de-al 
treilea etaj al spitalului, dedicat chirur-
giei pediatrice. Campania de comunica-
re a proiectului, sub denumirea „Copiii 
fac bine”, se desfăşoară până la înce-
putul lunii decembrie 2011. Mesajul 
campaniei este transmis de copii către 
părinţi, încurajându-i pe aceştia să facă 
o donaţie de 2 euro pentru renovarea 
spitalului. 

Toţi cei care doresc să contribuie la 
reabilitarea Spitalului Sf. Maria din Iași pot 
trimite SMS la numărul 879 (în reţeaua 
Vodafone, Orange şi Cosmote; nu se 
percepe TVA).

Fiecare din noi poate contribui la ofe-
rirea unei vieţi mai bune copiilor, ajutând 
Spitalul Sf. Maria din Iaşi! 

Asigurări

ALICO Asigurări România susţine campania de 
renovare a Spitalului de Copii Sf. Maria din Iaşi
Printr-un SMS, la numărul 879, fiecare poate dona 2 euro pentru reabilitarea Spitalului Sf. Maria

Theodor Alexandrescu, Chief Executive Officer Alico Asigurări România S.A.
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PRIMM: Care sunt priorităţile Comisiei 
pentru finalul anului 2011 şi anul 2012?

Mircea OANCEA: Avem multe lucruri 
importante în plan, dar cred că, dacă este 
să privim în perspectivă, educaţia finan-
ciară a publicului se află pe primul loc. 
Aceasta este o preocupare permanentă 
a Comisiei, considerând că ea contribuie 
substanţial la creşterea încrederii în sistem 
şi la conştientizarea de către public a 
necesităţii economisirii pentru pensie. 
Continuăm, aşadar, programul de întâlniri 
cu studenţii din universităţile bucureşte-
ne, dar şi din marile centre universitare din 
ţară, încercând să stimulăm dorinţa tine-
rilor de a se informa şi chiar de a se înrola 
în sistem încă de la prima angajare. Vom 
extinde apoi campania şi la nivelul marilor 
companii private, pentru a face înţeleasă 
nu numai necesitatea pensiei private, dar 
şi mecanismele de funcţionare a sistemu-
lui de pensii în ansamblul său.

În ceea ce priveşte activitatea insti-
tuţională, vom continua cu elaborarea 
anumitor reglementări secundare care se 
află pe agenda noastră de priorităţi. Foarte 
importantă din acest punct de vedere este 
norma de investiţii şi evaluare, care va de-
fini practic orientarea viitoare a dezvoltării 
sistemului la nivel investiţional.

Nu în ultimul rând, alături de Ministe-
rul Muncii, continuăm programul privind 
elaborarea de reglementări normative. 

Mă refer aici la viitoarea lege de plată a 
pensiilor private şi la modificarea legislaţi-
ei fundamentale a sistemului, în consens 
cu rezultatele experienţei acumulate în 
patru ani de activitate. Cu atât mai mult 
cu cât, în materia pensiilor publice avem 
o nouă lege, se impune ca şi în domeniul 
privat să se facă racordările necesare. Cred 
că putem spune că, odată cu intrarea în 
vigoare a Legii Fondului de garantare, cu 
amendarea legilor de bază ale sistemului 
şi cu adoptarea Legii de plată a pensiilor 
private, arhitectura sistemului va fi com-
pletă. Estimez că tot acest proces se va 
finaliza în circa doi ani.

Pentru moment, am promovat o serie 
de proiecte pe care încercăm să le aducem 
acum în dezbatere publică, astfel încât 
atunci când vor ajunge în discuţia Parla-
mentului, atât amendamentele propuse la 
Legea nr. 411/2004, la Legea nr. 204/2006, 
cât şi textul noii legi de plată a pensiilor să 
fie binecunoscute şi înţelese.

PRIMM: Legea Fondului de garantare, 
Legea nr. 187/2011, a fost publicată în 
Monitorul Oficial nr. 766 din 31 octom-
brie 2011. Ce paşi urmează?

M.O.: Prima etapă de parcurs este 
desemnarea reprezentanţilor CSSPP, APA-
PR şi ai Ministerului Finanţelor Publice în 
Consiliul Fondului de Garantare, în termen 
de 60 zile de la publicarea legii. După ace-

ea, în termen de 30 de zile trebuie angajat 
personalul de specialitate care să elabore-
ze statutul de funcţionare şi o serie de alte 
regulamente şi proceduri de funcţionare 
ale acestei instituţii, urmând ca acestea să 
fie aprobate de CSSPP, în coordonarea şi 
sub controlul căreia funcţionează Fondul 
de garantare. Până la 30 aprilie 2012, ad-
ministratorii trebuie să plătească contribu-
ţiile iniţiale, reprezentând 1% din valoarea 
capitalului social de înfiinţare a operatori-
lor, atât pentru Pilonul II, cât şi pentru Pilo-
nul III. Urmează ca după aceea să se treacă 
la calculul contribuţiilor anuale pentru 
constituirea fondului propriu-zis. Pe scurt, 
în primul trimestru din 2012, Fondul de 
garantare va fi complet funcţional.

Aş vrea să subliniez un lucru impor-
tant, şi anume că Fondul de garantare 
este o instituţie care funcţionează cu 
fonduri private – ale administratorilor şi 
viitorilor furnizori de pensii private, dar 
desfăşoară o activitate în interes public, 
garantând drepturile participanţilor din 
perioada de acumulare, şi mai ales pe cele 
din perioada de plată. El va funcţiona ca 
şi un administrator, iar fondurile destina-
te compensaţiilor vor fi administrate şi 
evidenţiate distinct de activele instituţiei, 
în sine. Cu alte cuvinte, nu se amestecă 
banii, nu se cheltuie oricât şi oricum. Banii 
vor fi administraţi în condiţii de maximă 
prudenţialitate, siguranţa fiind prioritară 
în raport cu eficienţa investiţională.

În sfârşit, pentru că am amintit aceste 
principii de funcţionare, aş vrea să mă 
refer şi la modul în care se vor aplica ele 
în procesul de operare a furnizorilor de 
pensii private, acesta fiind un subiect în 
legătură cu care am primit multe întrebări 
la Comisie.

În principiu, entităţile care vor furniza 
pensii vor avea o arhitectură oarecum 
asemănătoare. De ce sunt ele necesare, 
atunci, ca instituţii separate? Motivul prin-

Se apropie finalul anului şi, ca de obicei, este un moment potrivit pentru a arunca 
o privire asupra planurilor de viitor. Ce urmează în 2012, din punct de vedere 
legislativ, dar nu numai, în industria pensiilor private? Despre priorităţile pieţei 
de pensii private, aşa cum se văd ele din „banca” autorităţăţii de supraveghere, 
într-un interviu cu...

Mircea OANCEA
Preşedinte, CSSPP

Interviu

Noi vrem ca oamenii să înţeleagă că trebuie să facă un efort 
conştient de economisire periodică şi că pensia presupune 
în primul rând siguranţă şi abia după aceea randamentul 
investiţiilor. De aceea cred că este esenţial ca, în noianul 
de produse financiare, produsele de pensie să rămână 
accesibile, foarte simple şi uşor de înţeles.
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cipal rezidă în faptul că, odată cu trecerea 
la faza de plată, facem trecerea de la faza 
contribuţiilor definite din perioada de 
acumulare, la faza beneficiilor definite. 
Simplificând, se vor parcurge următoarele 
etape: în momentul în care îndeplineşte 
condiţiile pentru a solicita constituirea 
dreptului la pensia privată, participantul 
va avea la dispoziţie un număr de furnizori 
de pensii private, a căror ofertă va cuprin-
de mai multe tipuri de produse de plată 
a pensiei: rentă viageră sau plata pensiei 
pentru o perioadă definită de timp, pensii 
cu valoare indexabilă funcţie de inflaţie, 
produse individuale sau care vor presu-
pune şi plata unei pensii de urmaş soţului 
supravieţuitor etc. Analizând ofertele din 
piaţă, fiecare participant va alege un furni-
zor şi produsul pe care-l consideră potrivit 
nevoilor sale şi îi va încredinţa furnizorului 
de pensie ales activele acumulate în fon-
dul de pensii. Odată ce au fost efectuate 
calculele actuariale şi s-a stabilit valoarea 
efectivă a pensiei, între participant şi 
furnizorul de pensie privată intervine un 
contract comercial foarte clar, prin care 
furnizorul se obligă la plata acelei valori 
a pensiei în condiţiile contractului, deci 
beneficiul este clar definit.

PRIMM: Aşadar este datoria companiei 
de plată să administreze banii care 
i-au fost încredinţaţi astfel încât ei să 
ajungă pentru perioada şi cuantumul 
stabilite prin condiţiile contractuale …

M.O.: Exact. Şi pentru a ne asigura că 
acest lucru se va întâmpla, legea stabi-
leşte anumite condiţii de lichiditate, de 
prudenţialitate etc. Diferenţele faţă de 
modul în care funcţionează fondurile 
de pensii intervin în aceea că nu mai 
vorbim despre o evidenţiere a activelor pe 
conturi individuale, ci globală. Dat fiind că 
obligaţiile globale de plată ale furnizorului 
sunt cunoscute, evidenţierea pe conturi 
individuale nu-şi mai are rostul atâta 
vreme cât furnizorul este obligat să aibă 
permanent o lichiditate care să reprezin-
te în proporţie de 105% obligaţiile sale 
curente de plată. Furnizorul administrează 
activele, le investeşte potrivit regulilor de 
prudenţialitate stabilite şi din rezultatele 
investiţionale acordă, an de an, o partici-
paţie clienţilor săi.

PRIMM: Vorbind despre investiţii, vă 
rog să ne daţi câteva detalii privind 
reglementările propuse în noua normă 
de investiţii şi evaluare, aflată acum în 
dezbatere publică.

M.O.: Am pornit de la ideea că siste-
mul de pensii private împlineşte patru ani 
de administrare, pregătindu-se să treacă 
într-o nouă etapă. La finalul anului 2011, 
piaţa va atinge un volum de active de 

peste 1,5 miliarde euro, urmând ca în 2012 
să depăşim 2 miliarde. Se creează astfel 
premisele diversificării portofoliului. Am 
depăşit faza de pionierat, aşa că este cazul 
să ne adaptăm la practica internaţională 
privind evaluarea activelor fondurilor de 
pensii la valoarea justă, valoarea de piaţă. 
Cu siguranţă, nivelul de dezvoltare încă 
scăzut al pieţelor financiare din România 
ne va crea unele dificultăţi în această di-
recţie, dar vom analiza împreună cu piaţa 
fiecare situaţie în parte şi vom vedea unde 
trebuie găsite soluţii alternative. 

Un alt motiv pentru elaborarea acestei 
norme este necesitatea de a găsi alter-
native investiţionale care să răspundă 
conjuncturilor dificile din pieţele financi-
are. În prezent, aşa cum sunt structurate 
portofoliile de investiţii, valoarea unitară a 

activelor este corelată, aproape 100%, cu 
valoarea indicilor bursieri. Asta înseamnă 
că fondurile de pensii au nevoie de diver-
sificarea către instrumente de investiţii pe 
termen mediu şi lung cu un grad mai mare 
de decorelare faţă de pieţele bursiere. 

Proiectul de normă prevede, între 
altele, posibilitatea de a investi în noi 
instrumente, generate de investiţiile na-
ţionale majore în infrastructură – fonduri 
suverane, proiecte realizate în parteneriat 
public-privat etc. De asemenea, am extins 
şi majorat limitele pentru investiţiile priva-
te de capital – private equity şi fonduri de 
private equity sau fonduri de mărfuri şi de 
metale preţioase, şi am introdus posibi-
litatea investirii în ETF-uri care urmăresc 
anumiţi indici şi care utilizează foarte 
puţin, sau deloc, instrumente derivate. Am 

Interviu
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început discuţiile cu piaţa pe marginea 
acestui proiect, analizăm toate aceste 
prevederi şi încercăm să realizăm şi un 
studiu de impact astfel încât să alegem 
momentul potrivit pentru a introduce 
noile mecanisme. Sperăm că vom fi gata la 
1 ianuarie 2012.

PRIMM: Proiectul de normă propune şi 
un nou mod de determinare a gradului 
de risc al unui fond de pensii private. 
Este acesta un plus pentru orientarea 
participanţilor?

M.O.: Dacă noi, ca autoritate de 
supraveghere, învăţăm să gestionăm şi să 
evaluăm riscul real al fondurilor de pensii, 
nu numai conformitatea cu limitările 
cantitative pe investiţii, acesta este un 
beneficiu implicit şi pentru participanţi. 

Noua normă prevede, schematic 
vorbind, că fiecare instrument financiar 
trebuie să îndeplinească anumite condiţii 
de rating. Dacă acest lucru nu se întâm-
plă, instrumentul respectiv este cotat cu 
un grad de risc mai mare, ceea ce obligă 
administratorul să constituie rezerve 
suplimentare care, în cazul în care riscul se 
materializează, prin pierderi sau chiar prin 
falimentul emitentului, să acopere efecte-
le negative. Cu alte cuvinte, investiţia şi ris-
cul asumat ţin de decizia administratoru-
lui, dar Comisia este obligată să ia măsuri 
care să protejeze interesul participanţilor.

Este important că această normă vine 
să creeze cadrul general de administra-
re şi evaluare pentru întregul sistem, în 
mod unitar. Suplimentar, trebuie să mai 
venim cu modificări şi pentru normele de 
raportare. În final, ne dorim ca tranzacţiile 
zilnice să fie raportate la Comisie, astfel în-
cât să putem urmări politica investiţională 
a fondurilor în timp real, să fim proactivi. 

La începutul anului 2012 vom elabora 
şi norma de gestionare a riscului, care 
constituie începutul etapei de orientare 
către supravegherea pe bază de riscuri, 
mai puţin pe conformitate. În următorii 
cinci ani trebuie să ajungem la acest tip 
de supraveghere, chiar dacă presupune 
o răspundere mai mare a supravegheto-
rului. Nu este simplu, dar sunt convins că 
împreună cu piaţa ne vom putea adapta 
şi vom putea spune că sistemul de pensii 
private – de la nivel micro, până la nivelul 
supravegherii – este unul modern con-
struit şi foarte bine ancorat la standardele 
internaţionale.

PRIMM: În finalul discuţiei, vă propun 
să ne oprim şi asupra Pilonului III, o 
componentă importantă a sistemului, 
care trece însă printr-o fază de stagna-
re. Cum vedeţi relansarea acestuia?

M.O.: Acest aspect ţine de strategia 
noastră pentru dezvoltarea sistemului, 
unde facem echipă cu autorităţile publice 
centrale – Ministerul Finanţelor şi Minis-
terul Muncii -, şi cu piaţa. Pentru Pilonul II, 
este clar: condiţia esenţială este ca măcar 
calendarul de creştere a contribuţiilor să 
fie respectat. De dorit ar fi ca, atunci când 
va fi posibil din punct de vedere econo-
mic, nivelul contribuţiilor să fie crescut 
chiar peste prevederile actuale ale legii. 
Pentru Pilonul III, esenţială este stimularea 
prin facilităţi fiscale acordate de către stat. 
Ne propunem paşi mărunţi, dar siguri. 
Pentru moment, ţinta noastră este deduc-
tibilitatea totală şi sperăm să reuşim până 
la finele anului, odată cu discuţiile privind 
bugetul pe 2012, să atingem acest dezide-
rat. Pe termen mediu şi lung, ideea ar fi să 
se majoreze substanţial nivelul deductibi-
lităţii; ne gândim la un nivel de 1.000 euro 
sau 10-15% din venitul anual. 

În paralel, ne propunem, împreună cu 
piaţa, să ne axăm acţiunile de promovare 
în special pe Pilonul III. În plus, o soluţie 
promiţătoare ar fi diversificarea formu-
lelor de economisire în sistem privat, de 
exemplu prin pensiile ocupaţionale. Avem 
semnale pozitive din partea noului minis-
tru al muncii, că vom putea să promovăm 
pensiile ocupaţionale ca o extensie a 
Pilonului III. Această soluţie ar răspunde 
atât interesului economic al pieţei, cât şi 
cerinţelor angajatorilor, de a se introduce 
clauza de vesting şi posibilitatea discrimi-
nării pozitive.

Dincolo de această modificare legis-
lativă, care ar rezolva câteva probleme 
fundamentale, răspunzând totodată 
unora dintre cele mai importante sugestii 
făcute de operatorii din piaţă, mai sunt 
încă multe de făcut în direcţia unei mai 
bune comunicări.

Măsurile propuse recent de APAPR 
pentru revigorarea Pilonului III, despre 
care aţi vorbit şi în revista PRIMM, sunt 
în deplin acord cu concluziile desprinse 
din discuţiile pe care Comisia şi operatorii 
le-au avut de-a lungul timpului. Suntem 
cu totul de acord cu dezvoltarea unei 
comunicări mai ample a operatorilor cu 
participanţii. Suntem, de asemenea, întru 
totul, pentru propunerea de a elabora un 
calculator de pensii online, care să permită 
publicului să-şi formeze o idee mai con-
cretă asupra veniturilor de care ar putea 
dispune la pensie, funcţie de volumul eco-
nomisirii actuale. Dorim ca acesta să fie un 
instrument simplu, elaborat pe baza unor 
scenarii foarte realiste, şi care să fie folosit 
de întreaga piaţă. Oamenii vor să ştie mai 
mult, mai concret. Este firesc să fie aşa şi se 
întâmplă peste tot în lume. Totul este să te 
asiguri, ca autoritate de supraveghere, că 
informaţia pe care o primeşti este corectă, 
realistă şi nu induce o percepţie greşită 
asupra beneficiilor sistemului. 

Noi vrem ca oamenii să înţeleagă că 
trebuie să facă un efort conştient de eco-
nomisire periodică şi că pensia presupune 
în primul rând siguranţă şi abia după ace-
ea randamentul investiţiilor. De aceea cred 
că este esenţial ca, în noianul de produse 
financiare, produsele de pensie să rămână 
accesibile, foarte simple şi uşor de înţeles.

Daniela GHEȚU

Sistemul de pensii private împlineşte patru ani de 
administrare, pregătindu-se să treacă într-o nouă etapă. 
La finalul anului 2011, piaţa va atinge un volum de active 
de peste 1,5 miliarde euro, urmând ca în 2012 să depăşim 
2 miliarde. Se creează astfel premisele diversificării 
portofoliului. Am depăşit faza de pionierat.

Interviu
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Evenimente

ALICO Asigurări investește în licenţierea şi 
profesionalizarea agenţilor
Întâlnire cu presa 
14 septembrie 2011

În cadrul unei întâlniri cu presa, ALICO Asigurări a anunţat 
că investeşte în lansarea unui sistem online de cursuri pentru 
distribuţia asigurărilor de viaţă. După ce a înfiinţat şi autorizat 
ALICO Training and Consulting, compania pune la dispoziţia celor 
interesați un nou instrument necesar pentru desfăşurarea activi-
tăţii de training şi dezvoltare. Platforma implementată de ALICO 
Asigurări utilizează tehnologie de înalt nivel pentru a-i sprijini pe 
intermediarii în asigurări să îşi însuşească noţiunile şi abilităţile 
necesare în procesul de vânzare a asigurărilor de viaţă. 

Avem convingerea că profesionalizarea distribuţiei în asigurări 
de viaţă va duce la dezvoltarea acestei pieţe prin creşterea încrederii 
populaţiei în astfel de servicii şi prin loializarea clienţilor existenţi. În 
acest scop, am ales instrumente tehnologice de vârf care să ne con-
solideze avantajul competitiv asupra distribuţiei deţinute, a precizat 
Theodor ALEXANDRESCU, CEO, ALICO Asigurări România. 

CERTASIG lansează noi produse pentru 
segmentul asigurărilor de transporturi
Cocktail
22 septembrie 2011

Cu prilejul unui cocktail, după trecerea în revistă a rezultatelor 
companiei,  reprezentanţii CERTASIG au mulţumit tuturor colaborato-
rilor pentru implicarea în activitatea curentă a societății, care a condus 
la obţinerea de rezultate foarte bune în primele opt luni ale acestui an.

Suntem mândri de rezultatele în creştere înregistrate de CERTASIG 
în primele opt luni ale lui 2011, cu atât mai mult cu cât creşterea noastră 
de aproximativ 30% vine pe fondul unei situaţii dificile pentru piaţa ro-
mânească de asigurări, a declarat James GRINDLEY, CEO al CERTASIG. 

În cadrul aceleiaşi manifestări, au fost prezentate obiectivele 
companiei stabilite pentru etapele următoare. Astfel, rezultatele 
foarte bune înregistrate în ultima perioadă ne determină să ne 
urmăm planurile şi să aducem permanent îmbunătăţiri produselor 
noastre. Acesta este motivul pentru care am regândit şi produsul 
nostru CASCO, eliminând franşiza de 15% şi făcându-l, în felul 
acesta,  mai uşor de înţeles pentru publicul din România, a declarat 
Mihaela COJOCARU, Director Asigurări Generale, CERTASIG.

AXA Life Insurance mizează pe 
planurile financiare pentru copii
Conferinţă de presă 
15 septembrie 2011

Compania AXA Life Insurance a prezentat, în data de 15 
septembrie a. c., produsul Start Protector, un plan de economisire 
pentru copii, sub forma unei asigurări tradiţionale cu garanţie. 

Această asigurare a fost gândită pentru a veni în sprijinul 
părinţilor, ştiind că, în zilele noastre, ambii sunt adesea aflaţi sub 
presiunea timpului şi a grijilor cotidiene, căutând totodată cele mai 
bune şi sigure soluţii pentru a construi împreună cel mai bun drum 
pentru viitorul copilului lor, a declarat Violeta CIUREL, Preşedinte & 
CEO, AXA Life Insurance.

Pentru a încuraja părinţii să se gândească la viitorul financiar 
al copiilor lor, asigurătorul a lansat în paralel o campanie inte-
grată de comunicare pentru promovarea acestui tip de asigurare 
de viaţă. Mesajul campaniei este "Ce-ar fi dacă ceea ce iubim îm-
preună am putea proteja tot împreună?" şi îşi propune să atragă 
atenţia asupra importanţei familiei ca întreg în creşterea copiilor.

AON România preţuieşte flexibilitatea 
partenerilor săi
Cocktail 
29 septembrie 2011

Sala de Recepţii a Clubului Diplomatic din Bucureşti a găzduit 
un cocktail oferit de AON partenerilor săi din piaţa de asigurări. 
Evenimentul a fost deschis de cuvintele adresate invitaţilor de 
către Onno JANSSEN, CEO, AON CE, şi de Valentin ŢUCĂ, CEO, 
AON România.

Vreau să vă mulţumesc în primul rând pentru deschiderea pe 
care o arătaţi faţă de AON România. Consider că AON v-a câştigat 
încrederea de-a lungul anilor şi vă asigurăm că vom face tot ce este 
necesar pentru a o menţine, a declarat Valentin ŢUCĂ. 

Vă mulţumesc în mod special pentru flexibilitatea dumnea-
voastră. Un broker trebuie să ofere clienţilor săi soluţii care nu sunt 
întotdeauna ready made, ceea ce face ca flexibilitatea asigurătorilor 
să fie esenţială, reprezentând totodată dovada sprijinului pe care 
îl oferiţi spiritului nostru creativ. Din acest motiv, începând cu anul 
viitor, vom oferi un premiu special pentru cel mai flexibil asigurător 
în relaţia cu AON România, a completat liderul companiei. 
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“Protejează-ţi viaţa! Asigură-te!”
Campanie de informare
26 septembrie – 2 octombrie 2011

În perioada 26 septembrie – 2 octombrie a. c., s-a derulat cea 
mai amplă campanie naţională de informare şi educare în dome-
niul asigurărilor, derulată de APPA - Asociaţia Pentru Promovarea 
Asigurărilor, împreună cu EUROPA FM şi cu sprijinul principalelor 
companii din industria de profil.

2 milioane de români au primit gratuit broşura informativă a 
campaniei, care a prezentat pe larg rolul, utilitatea şi beneficiile 
aduse de o asigurare de viaţă, principalele tipuri de asigurări ofe-
rite de către companiile de profil din România şi criteriile în baza 
cărora se recomandă alegerea unei anumite poliţe de asigurare.

Materialele informative au ajuns la publicul larg din Bucureşti 
şi din marile oraşe ale ţării atât prin intermediul promoterilor 
aflaţi în cele mai tranzitate intersecţii, cât şi prin intermediul 
ziarelor Libertatea şi România Liberă. De asemenea, broşurile 
campaniei au fost distribuite şi în marile complexe comerciale din 
întreaga ţară, mesajul acestui proiect fiind promovat prin spoturi, 
ştiri, interviuri şi emisiuni difuzate de Radio EUROPA FM şi TVR 
Info, prin materiale de interes public preluate de România Liberă, 
Wall-street.ro şi 9am.ro - pe zona de print şi de web. 

Obiectivul campaniei noastre a fost acela de a prezenta, în mod 
explicit, publicului larg, atât rolul şi utilitatea unei poliţe de asigurare 
de viaţă, principalele tipuri de asigurări oferite de către companiile 
de profil din România, cât şi criteriile în baza cărora se recomandă 
alegerea unei anumite poliţe de asigurare, a declarat Alexandru 
CIUNCAN, Secretar General al APPA.

Campania a fost susţinută de importante companii de asigurări 
şi brokeraj în asigurări: BCR Asigurări de Viaţă, ASTRA Asigurări, 
AEGON Asigurări de Viaţă, SIGNAL IDUNA Asigurări, ASIROM VIG, 
EUREKO, UNIQA Asigurări de viaţă, GRAWE România şi OTTO Broker.
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GENERALI şi ARDAF "sună" bine împreună 
Cocktail
4 octombrie 2011

În acordurile unui concert de excepție, susţinut la Ateneul 
Român, peste 600 de colaboratori, parteneri şi membri ai echipei 
GENERALI România au putut asculta cum..."GENERALI şi ARDAF 
<sună> bine împreună". 

Am ales Ateneul Român, acest templu al culturii româneşti şi al 
profesionalismului, convins fiind că prin muzică putem păstra două 
branduri distincte, făcându-le totodată să "sune" bine împreună. Vă 
mulţumim că sunteţi alături de noi în această seară şi în acest mo-
ment deosebit pentru GENERALI România, a declarat, în deschide-
rea evenimentului, Adrian MARIN, CEO, GENERALI România. 

Manifestarea se înscrie în strategia multibrand promovată de 
GENERALI pe piaţa din România. Astfel, pentru a promova acest 
concept, unic până acum în România, se derulează campania de 
comunicare "GENERALI şi ARDAF <sună>  bine împreună", care se 
concentrează pe promovarea separată a celor două branduri. 

PAID: Gradul de reînnoire a poliţelor obligatorii 
este sub 20%
Conferinţă de presă
4 octombrie 2011

Românii nu se grăbesc 
să îşi reînnoiască poliţele 
de asigurare obligatorie 
a locuinţelor încheiate 
în anul precedent, arată 
datele furnizate de către 
oficialii PAID în cadrul unei 
conferinţe de presă organi-
zată în data de 4 octombrie 
a.c. Potrivit amfitrionilor, 
în intervalul 15 iulie - 30 
septembrie a.c., au fost 
încheiate mult mai multe 
poliţe PAD noi comparativ 
cu perioada similară din 
2010, însă gradul de reîn-
noire este foarte scăzut, 
plasându-se sub 20%. 

Numărul maxim de poli-
ţe PAD a atins circa 830.000 
în luna iulie; în prezent, 
avem un total de aproxima-
tiv 800.000 de poliţe, ceea ce 

reprezintă un grad de cuprindere în asigurare de doar 9,5% la nivel 
naţional. Mulţi nu conştientizează necesitatea de a reînnoi aceste 
poliţe, iar alţii probabil că au ales să facă asigurarea facultativă, a 
explicat Marius BULUGEA, Preşedinte PAID (foto), într-un interviu 
acordat XPRIMM TV.

“Membrii UNSAR – parteneri ai 
reformei sistemului de sănătate”
Conferinţă UNSAR
6 octombrie 2011

Se prefigurează două mari schimbări în sistemul de sănătate 
naţional. Prima dintre ele se referă la transformarea spitalelor existente 
din unităţi publice în fundaţii autonome care să poată să îşi desfăşoare 
activitatea în mod independent. A doua se referă la înfiinţarea unor 
case private de sănătate care să preia rolul CNAS și care vor trebui să 
îşi atragă propriii asiguraţi. Anunţul a fost făcut în cadrul conferinţei 
"Membrii UNSAR - parteneri ai reformei sistemului de sănătate".

În România, numai 40% din populaţie contribuie la sistemul de 
asigurări de sănătate, în timp ce toţi beneficiază de el. De asemenea, 
80% din numărul de internări sunt cazuri de urgenţă şi numărul 
intervenţiilor chirurgicale este de trei ori mai mare decât media din 
Uniunea Europeană, a punctat Rangam BIR, Preşedintele UNSAR. 
Implicarea companiilor private de asigurări în sistemul de sănătate 
aduce experienţa lor globală în acest domeniu şi cunoştinţe despre 
modelele de finanţare, precum şi o orientare pe termen lung, în func-
ţie de nevoile de protecţie ale clientului, a adăugat Rangam BIR.

"Impactul modificării Codului Civil 
asupra asigurărilor"
Seminar UNSICAR
19 octombrie 2011

UNSICAR - Uniunea Naţională a Societăţilor de Intermediere 
şi Consultanţă în Asigurări din România a organizat seminarul cu 
tema: "Impactul modificării Codului Civil asupra asigurărilor". În 
cadrul seminarului au fost dezbătute principalele modificări ale 
Codului Civil pentru sectorul asigurărilor, participanții la dezbate-
re beneficiind de cele mai recente informaţii cu caracter teoretic 
și practic.

Evenimentul s-a bucurat de prezenţa, în calitate de lectori, a 
numeroşi specialişti din domeniul asigurărilor şi din domenii co-
nexe: reprezentanţi ai Comisiei de Supraveghere a Asigurărilor, ai 
unor case de avocatură de prestigiu, avocaţi, jurişti, reprezentanţi 
ai societăţilor de asigurare şi de intermediere în asigurări. 
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Asigurările de viaţă prin bănci
Conferinţă
20 octombrie 2011

În această perioadă de criză, băncile au devenit unul dintre 
principalele canale de vânzare pentru asigurările de viaţă, 
aproximativ un sfert din aceste poliţe fiind încheiate în prezent la 
ghişeele bancare. Ultimii ani au fost marcaţi de vânzări prin bănci şi 
poate că, fără acestea, piaţa asigurărilor de viaţă nici nu ar fi crescut 
în această perioadă, a declarat Theodor ALEXANDRESCU, Directo-
rul General al ALICO Asigurări, în cadrul unui seminar organizat în 
20 octombrie 2011 de Ziarul Financiar, ALICO şi RAIFFEISEN Bank.

Băncile ar trebui să acorde o atenţie mai mare canalului de distri-
buţie bancassurance, care poate aduce venituri suplimentare şi care 
elimină eventualele fluctuaţii în activitatea de bază. Prin bancassu-
rance are loc o diferenţiere şi personalizare a portofoliului băncii în 
raport cu competiţia şi creşte eficienţa mixului de distribuţie al produ-
selor băncii, a mai spus Directorul General al ALICO Asigurări.

“Capitalul uman – Valoare şi Valori”
CFA Charter Award Ceremony 
26 octombrie 2011

CFA România a organizat ceremonia de decernare a titlurilor Char-
tered Financial Analyst, unul dintre cele mai prestigioase din lume, în 
rândul profesioniştilor din domeniul financiar. Genericul sub care s-a 
desfăşurat evenimentul a fost “Capitalul Uman – Valoare şi Valori”. 

Problema capitalului uman este deosebit de actuală în condiţiile 
crizei financiare internaţionale, calitatea managerilor de companii şi a 
liderilor din sistemul financiar stând la baza declanşării crizei, dar fiind, 
în același timp, și elementul care poate aduce rezolvarea ei. 

La ceremonie au participat personalităţi din domeniul bancar, din 
piaţa de capital, piaţa asigurărilor şi a pensiilor private, piaţa de leasing 
financiar, dar și reprezentanți ai companiilor de recrutare, mass–media 
şi membrii asociaţiei CFA România.

Evenimentul, organizat cu sprijinul Media XPRIMM, a fost urmat 
de un cocktail, care a oferit ambianța potrivită pentru ca toți cei 
prezenți să interacționeze cu membrii organizației. 

FATA Asigurări a stabilit obiectivele noilor 
campanii pentru asigurări agricole şi CASCO
Întâlnire cu echipa de vânzări
2 noiembrie 2011

La începutul campaniilor de toamnă, compania FATA Asigu-
rări a organizat o întâlnire cu forţa sa de vânzări. Cu acest prilej, 
membrilor echipei le-au fost comunicate modificările aduse pro-
duselor de asigurări agricole şi CASCO, acestea fiind cele pe care 
se vor concentra eforturile de vânzare în perioada următoare. 

La început de o nouă campanie de asigurări agricole, am venit 
cu modificări ale produsului nostru binecunoscut în rândul fermi-
erilor, care nu fac altceva decât să îl apropie de nevoile actuale ale 
acestora și să ne ofere mai multă precizie în subscrierea riscurilor. 
În ceea ce priveşte produsul nostru CASCO, avem acum o platformă 
electronică prin care vom emite poliţele, ceea ce impune un training 
al forţei de vânzări, a declarat Bogdan PÎRVU, Director General 
Adjunct, FATA Asigurări.

La eveniment au luat parte reprezentanţi ai conducerii FATA 
Asigurări şi reprezentanţi ai acţionariatului, printre care Riccardo 
MONTANARI, Consilier Delegat şi Membru al Consiliului de Admi-
nistraţie al FATA Asigurări.

Conducerea CAMPION Broker a prezentat 
echipei obiectivele pentru 2012
Conferinţa Naţională de Vânzări
12 noiembrie 2011

La începutul lunii noiembrie, la Târgu Mureş, s-a desfăşurat 
Conferinţa Naţională de Vânzări a companiei CAMPION Broker. Cu 
acest prilej, s-au reunit aproximativ 400 de membri ai echipei, re-
prezentând 82 de administraţii la nivel naţional şi colaboratorii lor.

De asemenea, la manifestare au luat parte şi reprezentanţi ai 
unora dintre cei mai importanţi parteneri ai CAMPION Broker din 
piaţa românească de asigurări. Este vorba despre EUREKO, PLATI-
NUM Asigurări, CARPATICA Asig şi BCR Asigurări VIG.

Principalele subiecte ale întâlnirii noastre le-au constituit analiza re-
zultatelor de până acum şi stabilirea obiectivelor pentru 2012. Totodată, 
am discutat şi despre pregătirea profesională şi tendinţele pe acest seg-
ment în piaţa românească de asigurări. Membrii echipei CAMPION sunt 
nu doar performanţi în vânzări, ci şi consultanţi valoroşi, iar de pregăti-
rea lor constantă depinde evoluţia societăţii pe termen lung, a declarat 
Octavian TATOMIRESCU, Director General al CAMPION Broker.
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AEGON Asigurări de Viaţă a organizat,  la Mediaș,  prima ediţie 
a AEGON Force 1. Evenimentul a avut scopul de a celebra perfor-
manţele celor mai buni oameni de vânzări din reţea într-o ambianță 
festivă, oferind deopotrivă un weekend de relaxare şi un training de 
vânzări personalizat.

AEGON Force 1 este povestea de succes a celor mai buni oameni de 
vânzări din echipa noastră. Sunt cei care cred în reuşită şi care au trans-
format procesul de vânzare în artă. Perseverenţa, motivaţia personală 
şi financiară, implicarea în actul de vânzare şi primele brute anualizate 
au fost câteva dintre criteriile de calificare a acestor membri în AEGON 
Force 1, un club al vânzătorilor de elită, a declarat Sînziana MAIOREA-
NU, Director Naţional de Vânzări, AEGON Asigurări de Viaţă. 

Clubul oamenilor de vânzări performanţi din cadrul reţelei 
AEGON Asigurări de Viaţă are deja o vechime de un an şi a fost 
înfiinţat oficial la Bran, în octombrie 2010. Astăzi, a ajuns la un număr 
de 65 de membri. 

Imnul GENERALI a fost interpretat în 
Concertul susţinut de HAVASI
Symphonic Red Concert Show 
15 noiembrie 2011

Compania GENERALI România a fost Co-Sponsorul unui eve-
niment cultural de o înaltă ţinută - Symphonic Red Concert Show, 
susţinut de un pianist de talie internaţională - HAVASI.

Celebru datorită compoziţiilor sale muzicale, dar şi rapidităţii 
interpretării acestora, HAVASI Balasz, cel mai rapid pianist din 

lume, înscris în Guiness 
Book, a concertat,  la 
mijlocul lunii noiembrie, 
în Bucureşti, la Sala 
Palatului. 

Show-ul său, "Sym-
phonic Red Concert 
Show", a fost impresio-
nant, artistul cântând 
împreună cu 100 de 
instrumentişti, acompa-
niat fiind de drummeri 
japonezi şi de 15 solişti 
coordonaţi de HAVASI. 
În cadrul acestui concert 
de referinţă în peisajul 
cultural bucureştean, 
HAVASI a interpre-
tat imnul pe care l-a 
compus special pentru 
GENERALI.

Piaţa financiară nebancară - noi politici 
pentru leasing şi creditul de consum
Conferinţa Naţională ALB
17 noiembrie 2011

Sub titlul "Piaţa financiară nebancară - noi politici pentru leasing 
şi creditul de consum", a avut loc cea de-a şaptea ediţie a Conferinţei 
Naţionale ALB, organizată de Diplomat Consult şi Media XPRIMM.

În cadrul acesteia s-a anunţat că, în primele nouă luni din 2011, 
totalul contractelor semnate de membrii ALB şi companiile neafiliate 
însumează 1.002,86 milioane euro.  

Tendinţa de evoluţie este una pozitivă, piaţa românească de leasing  
maturizându-se mult în ultima perioadă. Am trecut de pragul psihologic 
de 1 miliard euro şi până la finalul anului sperăm să ajungem la 1,3 
miliarde euro finanţări noi prin leasing, ceea ce ar însemna o contribuţie 
de 9% la PIB, a declarat Antoaneta CURTEANU, Preşedinte, ALB.

În ceea ce priveşte industria creditului de consum, membrii ALB 
au acordat credite în valoare de 327,31 milioane euro, din care 96% 
credite destinate consumului personal, 3% credite auto şi 1% credite 
industriale.

AEGON Force 1, Clubul vânzătorilor de elită
Eveniment AEGON Asigurări de Viaţă
18 – 20 noiembrie 2011
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Începând cu data de 27 
septembrie a.c., Constantin 
BUZOIANU a fost numit 
în funcţia de Preşedinte al 
Comisiei de Supraveghere a 
Asigurărilor, pentru un man-
dat de cinci ani.

Absolvent al Facultăţii 
de Economia Industriei din 
structura Academiei de Studii 
Economice din Bucureşti şi al 
unui curs postuniversitar în 
cadrul aceleiaşi instituţii, Con-
stantin BUZOIANU a activat 
în prima parte a carierei sale 
în cadrul Poliţiei Române, în-
dreptându-se mai apoi către 

domeniul economico-financiar. 
Cu o experienţă în domeniul asigurărilor datând din anul 

1998, când a fost numit Consilier al Preşedintelui societăţii OMNI-
ASIG, funcţie pe care a ocupat-o până în 2006, Constantin BUZO-
IANU a îndeplinit, până la recenta numire în calitate de Preşedinte 
al Comisiei, funcţia de Vicepreşedintele al CSA.

La scurt timp de la numire, în cadrul primei sedinţe a Con-
siliului CSA în noua componenţă, autoritatea a adoptat o serie 
de decizii menite să eficientizeze şi să crească transparenţa unor 
procese esenţiale pentru activitatea CSA şi pentru bunul mers al 
pieţei asigurărilor.

Aceste măsuri reprezintă unul dintre paşii fireşti către identifica-
rea problemelor cu care se confruntă atât autoritatea de suprave-
ghere, dar mai ales asiguraţii şi societăţile din acest sector. Sunt 
convins că, treptat, vom reuşi să găsim un răspuns adecvat pentru 
problemele identificate, în contextul în care această instituţie trebuie 
să rămână un arbitru imparţial într-o piaţă cu nivel cât mai ridicat 
de credibilitate, a declarat Constantin BUZOIANU.

De asemenea, Consiliul CSA a aprobat noua structură orga-
nizatorică a instituţiei, care a avut în vedere punerea în acord a 
obiectivelor strategice ale autorităţii cu actualul sistem european 
de supraveghere a pieţelor financiare şi de trecere la noul regim 
de solvabilitate, Solvency II.

Comisiei îi revine un rol esenţial în consolidarea încrederii în 
industria de asigurări, care se va concretiza printr-o schimbare 
semnificativă în modul de acţiune pe segmentul supravegherii şi al 
reglementării, a punctat noul Preşedinte al CSA.

Tudor BALTĂ a fost validat 
în funcţia de Vicepreşedinte al 
CSA, obţinând 232 de voturi în 
Parlament în favoarea ocupării 
acestei poziţii. Absolvent al 
Facultăţii de Economia Indus-
triei – ASE Bucureşti, Tudor 
BALTĂ îndeplineşte funcţia de 
Vicepreşedinte al CSA din anul 
2006, având și o experienţă 
notabilă în funcţii de condu-
cere în cadrul unor companii 
şi instituţii precum Adminis-
traţia Port Constanţa, Direcţia 
Generală a Finanţelor Publice, 
Centrala ONT „Litoral”, IHR 
Mamaia şi ITHR Eforie Nord. 

De asemenea, Tudor BALTĂ deţine o bogată experienţă 
legislativă şi administrativă în calitate de Deputat, Membru al 
Comisiei pentru buget, finanţe şi bănci. Totodată este şi Membru 
al Camerei Auditorilor Financiari din România.

Cornel Coca CONSTAN-
TINESCU, recent validat în 
calitate de Vicepreşedinte al 
CSA, a ocupat anterior multiple 
funcţii în domeniul financiar, 
cele mai recente fiind calitatea 
de Vicepreşedinte/Membru al 
Consiliului de Administraţie 
ROMEXTERRA Bank; Adminis-
trator – MKB ROMEXTERRA 
Broker de Asigurare, MKB Fleet 
Management SRL; Director 
General – MKB ROMEXTERRA 
Leasing IFN SA şi LEASING 
DANUBIUS. 

Pregătirea profesională a 
Vicepreşedintelui Cornel Coca 

CONSTANTINESCU este una de excepţie: Doctor în ştiinţe economi-
ce, în domeniul monedă – credit, ASE, Bucureşti; Expert Contabil, 
Corpul Experţilor Contabili Autorizaţi din România, specializări în 
cadrul a numeroase cursuri de profil la Universitatea George Washin-
gton USA, Universitatea Bocconi din Milano, Institutul Naţional de 
Tehnici Economice şi Contabile Paris, Universitatea Reading U.K.

Tudor BALTĂ
Vicepreşedinte, CSA 

Cornel Coca CONSTANTINESCU
Vicepreşedinte, CSA

Cariere

Constantin BUZOIANU
Preşedinte, CSA

Doru Claudian FRUNZULICĂ a obţinut 231 de 
voturi în Parlament pentru numirea în calitatea 
de Membru în Consiliul CSA. Doctor în econo-
mie, specialitatea management, şi deţinător al 
unei diplome de studii aprofundate în ştiinţe 
economice şi politice, la Universitatea Europei din 
Paris, Doru Claudian FRUNZULICĂ şi-a completat 
pregătirea profesională şi cu „Master of Arts” în 
Relaţii Internaţionale. 

Experienţa sa profesională include funcţii 
precum cea de Vicepreşedinte al Casei de Com-
pensare Bucureşti, Membru în Consiliul Comisiei 

de Supraveghere a Sistemului de Pensii Private, 
Secretar de Stat în cadrul Ministerului Muncii, 
Familiei şi Protecţiei Sociale, Vicepreşedinte al 
Societăţii Naţionale de Compensare, Decontare, 
Depozitare valori imobiliare. Totodată, Doru 
Claudian FRUNZULICĂ a fost Diplomat în cadrul 
Ministerul Afacerilor Externe şi Deputat în Parla-
mentul României. 

În prezent, este şi Preşedinte al Consiliului 
Director al organizaţiei absolvenţilor români ai 
Centrului „George C. Marshall”. 

Doru Claudian FRUNZULICĂ
Membru, Consiliul CSA
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Fănel PLOPEANU a fost numit, în octom-
brie 2011, Secretar General al CSA. Acesta 
are o experienţă în asigurări de peste 18 ani, 
ocupând în decursul timpului diverse funcţii 
de conducere în cadrul mai multor societăţi 
de asigurare, ultima dintre acestea fiind cea 
de Managing Partner la BBA Senecta Audit. 
Absolvent al Academiei de Studii Economi-
ce - Planificare şi Cibernetică Economică, 

Fănel PLOPEANU şi-a început activitatea în 
domeniul asigurărilor în funcţia de Director 
Financiar la GENERALI Asigurări. Timp de 10 
ani a fost Director Financiar şi Vicepreşedin-
te la OMNIASIG, pentru ca, în intervalul 2006 
-  2007, să ocupe funcţia de Director General 
al companiei OMNIASIG Asigurări de Viaţă. 
Între 2008 - 2009, Fănel PLOPEANU a ocupat 
funcţia de Director General al FATA Asigurări. 

Fănel PLOPEANU
Secretar General, CSA

Pentru cei care urmăresc atent schimbările de 
strategie corelate cu rezultatele companiilor 
româneşti de asigurări, ideea că la FATA Asigurări 
s-au făcut modificări majore nu reprezintă o surpriză. 
Compania are de aproximativ un an o echipă nouă, 
consolidată, cu specialişti tineri care conduc compania, 

cu paşi siguri, spre atingerea tuturor obiectivelor. Cu 
toţii pun în practică prin activitatea lor setul de valori 
care ghidează compania: Flexibilitate, Transparenţă, 
Profesionalism. Fiecare dintre ei se implică în 
segmentul de care răspunde pentru un obiectiv final 
comun: satisfacţia clienţilor FATA Asigurări. 

o nouă echipă, o nouă abordare

Numele lui Diego De GENNARO este asociat, de mai bine 
de 20 de ani, cu grupul GENERALI. Din 1989 şi până în prezent, 
actualul lider al FATA Asigurări a deţinut mai multe funcţii în 
cadrul structurilor grupului, atât în Italia, cât şi în Austria, Serbia şi 
România. A început ca agent de asigurări în 1989 şi a continuat ca 
lider de echipă, trainer, Manager regional, Consultant al Board-
ului din Austria, Membru al Board-ului din România, iar apoi din 
Serbia. Din iunie 2009, Diego De GENNARO este Director General 
al FATA Asigurări. 

Cu privire la obiectivele pe care le vizează în continuare, 
liderul FATA Asigurări a declarat: Acestea sunt legate de gestiona-
rea eficientă a resurselor umane ale companiei, dat fiind faptul că 
îmi doresc formarea şi gestionarea unei echipe de tineri şi ambiţioşi 
specialişti care să se implice în mod direct în dezvoltarea societăţii. 
Totodată, un alt punct de maxim interes de a cărui îndeplinire mă 
voi preocupa este legat de diversificarea şi extinderea portofoliului 
de produse de asigurări, precum şi identificarea şi dezvoltarea de noi 
oportunităţi de afaceri pentru FATA Asigurări.

Diego De GENNARO
Director General

Bogdan PÎRVU are o experienţă de pes-
te 12 ani în domeniul asigurărilor, perioadă 
în care a asimilat o importantă experienţă 
în asigurări generale, şi în special  pe seg-
mentul de asigurări agricole. Şi-a început 
cariera în asigurări alături de OMNIASIG 
Asigurări Agricole, în calitate de Director 
al Sucursalei Dolj. Din 2001 până în 2006 a 
ocupat mai multe funcţii de conducere în 
cadrul structurilor aparţinând companiei 
AGRAS, până la cea de Director General 

Adjunct al companiei. Din 2006 este alături 
de FATA Asigurări, iar din luna mai a anului 
2008 a fost investit în funcţia de Director 
General Adjunct. 

Îmi doresc ca alături de colegii mei din 
echipa FATA Asigurări să transmitem un pu-
ternic semnal de încredere tuturor clienţilor şi 
partenerilor noştri, în special prin acordarea 
unor servicii profesionale de calitate ridicată 
şi prin punerea în practică a îndelungatei 
noastre experienţe de până în prezent. 

Bogdan PÎRVU
Director General Adjunct
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Simona COVĂCESCU conduce de 2 ani 
Departamentul financiar-contabil al FATA 
Asigurări, asigurând coerenţa în planifi-
care şi raportare. Are 9 ani de experienţă 
în domeniul financiar, fiind implicată cu 
precădere în proiecte de evaluări ale siste-
melor de control interne, managementul 
riscurilor, pregătirea şi revizuirea situaţiilor 
financiare în concordanţă cu standarde 
internaţionale de contabilitate, misiuni de 

due dilligence şi de audit intern.
Fiecare dintre partenerii şi clienţii FATA 

Asigurări doresc siguranţa faptului că au 
alături de ei un partener de încredere cu o 
politică eficientă în ceea ce priveşte disciplina 
financiară internă. Pornind de la această 
premisă, toate eforturile mele profesionale 
vor fi îndreptate în această direcţie, astfel 
încât să gestionăm, în mod eficient, resursele 
financiare ale companiei.

Simona COVĂCESCU 
Director Financiar

Directorul Tehnic al FATA Asigurări 
are o experienţă de 11 ani în domeniul 
asigurărilor, din care 10 i-a petrecut alături 
de echipa GROUPAMA Asigurări. În cadrul 
acestei companii a avansat de la funcţia de 
Asistent în Departamentul de vânzări până 
la cea de Director de Vânzări şi, ulterior, 
de Marketing. Anul 2010 a reprezentat 

momentul în care Cătălin ILIE a devenit 
membru al echipei FATA Asigurări. 

Principalul meu obiectiv este legat de 
adaptarea şi configurarea de noi produse de 
asigurare care să se distingă în piaţa de asi-
gurări din România ca produse inovative şi 
adaptate nevoilor de asigurare ale clienţilor 
FATA Asigurări.

Cătălin ILIE 
Director Tehnic

Cristian PETRICĂ şi-a început activi-
tatea în domeniul financiar în 1991, la 
EXIMBANK, lucrând apoi pentru DELOITTE 
şi GNC Forensics. Din 2009 este alături de 
FATA Asigurări, organizaţie în cadrul căreia 
a fost întâi Consultant,  apoi Director de 
Management al Riscului şi Membru în 
Board-ul Director. 

Obiectivul meu este îndreptat în direcţia 
armonizării proceselor interne în conformi-
tate cu recomandările Directivei Europene 
Solvency II. În acest sens, vom lansa în cadrul 
FATA Asigurări o structură de evaluare şi 
control al riscurilor. De asemenea, avem în 
vedere implementarea unei soluţii informati-
ce de prevenire şi combatere a fraudelor.

Cristian PETRICĂ
Director de Management al Riscului

În cei 14 ani de când activează în piaţa 
românească de asigurări, Ciprian GRIGO-
RESCU a făcut parte din echipele unor 
companii importante, printre care CREDIT 
EUROPE Asigurări, CETELEM, BCR Asigurări, 
CERTASIG, UNITA, INTERAMERICAN şi RAI 
Asigurări. În cadrul acestora, a ocupat func-
ţii de Director Comercial, Trainer Regional, 
Manager de Proiect şi Manager al Departa-
mentului de Brokeri şi Bancassurance.

În conformitate cu noua strategie de 
dezvoltare a FATA Asigurări în piaţa de profil 
din România, mi-am propus să dezvolt noi 
proiecte de business care să consolideze în 
conştiinţa colectivă a tuturor partenerilor 
noştri imaginea unui asigurător solid, de 
încredere, dedicat şi flexibil, care va dori întot-
deauna să acorde suportul necesar, atât prin 
promovarea unor servicii calitative ridicate, 
cât şi prin aplicarea unui tip de conduită 
profesională care să ne onoreze.

Ciprian GRIGORESCU
Director Departament de Vânzări 
pe Canale Alternative

by

Totul despre 
ASIGURĂRI
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Cătălin ARDELEANU 
este noul Director pentru 
Dezvoltarea Reţelei SAFETY 
Broker de Asigurare. Cei 7 
ani de experienţă în dome-
niul asigurărilor îl vor sprijini 
în demersul de a dezvolta 
sistemul de franciză SAFETY 
Broker la nivel naţional, 
concept care s-a dovedit a 
fi cel mai important factor 
în creşterea companiei din 

ultima perioadă. 
Alăturarea echipei SAFETY Broker este pentru mine o provocare 

şi totodată o oportunitate de a trece la un alt nivel al experienţei 
mele în domeniul asigurărilor. După 7 ani petrecuţi în cadrul unor 
companii de asigurări de top, am intrat acum în mediul mult mai 
dinamic al brokerajului şi am ca obiectiv dezvoltarea reţelei de 
vânzări şi creşterea performanţelor sale, a declarat Cătălin ARDE-
LEANU. 

Anterior alăturării echipei SAFETY, Cătălin ARDELEANU a 
coordonat o agenţie şi un punct de lucru în cadrul ASTRA Asigu-
rări şi a ocupat funcţia de Inspector de asigurări în cadrul UNITA 
şi ASIROM. 

Eugen BOJA este noul Di-
rector de Dezvoltare al com-
paniei EximAsig România. De 
profesie inginer, acesta are 
o experienţă de 20 de ani în 
piaţa de asigurări din Româ-
nia, făcând parte, de-a lungul 
timpului, din echipele unor 
companii precum  ASIROM, 
OMNIASIG şi CERTASIG. 

Datorita parcursului meu 
profesional în piaţa de asigu-
rări, cunoşteam o parte din 
echipa EximAsig România, fapt 

care mi-a înlesnit  decizia de a mă alătura acesteia. Sunt oameni 
cu care am mai lucrat şi cu care am avut o colaborare foarte bună 
în trecut. Când mi s-a propus poziţia de Director de Dezvoltare, am 
avut în vedere specificul companiei şi al produselor sale, a declarat 
Eugen BOJA.

Eugen BOJA şi-a început cariera în asigurări în 1991, alături de 
ASIROM, îndeplinind funcţia de Şef Serviciu Daune al Sucursalei 
din Constanţa. Din 1996 până în 2008 a ocupat o poziţie similară, 
iar mai apoi a fost Director Adjunct, în cadrul OMNIASIG – Su-
cursala Constanţa. Înainte de alăturarea EximAsig România, a 
ocupat timp de 3 ani funcţia de Director al Sucursalei Constanţa a 
companiei CERTASIG. 

Eugen BOJA
Director de Dezvoltare

EximAsig România

Cătălin ARDELEANU
Director Dezvoltarea Reţelei
SAFETY Broker de Asigurare

Adrian MARIN este noul 
CEO al GENERALI România. Cu 
o experienţă de peste 15 ani 
în cadrul GENERALI Asigurări, 
anterior numirii în această 
funcţie, Adrian MARIN a ocupat 
poziţia de Director General 
Adjunct. 

Relativ la obiectivele pe 
care şi le-a fixat odată cu ocu-
parea acestei poziţii în cadrul 
GENERALI România, Adrian 
MARIN a declarat:

Pe termen scurt, ne 
propunem eficientizarea procedurilor interne, în vederea îmbunătăţirii 
serviciilor oferite, urmărind totodată relansarea vânzărilor şi retenţia 
clienţilor. Pe termen mediu, vizăm asigurarea unor baze solide pentru o 
dezvoltare sigură, constantă şi profitabilă. Clienţii noştri vor beneficia de 
cele mai bune servicii din piaţă şi vom înregistra, de asemenea, o creşte-
re puternică a vânzărilor. Obiectivul nostru este să devenim cel mai de 
încredere asigurător din România şi unul dintre liderii pieţei locale.

Absolvent al Institutului Politehnic Bucureşti, Adrian MARIN a 
urmat numeroase cursuri postuniversitare, în cadrul ASE Bucureşti, 
cu specializări în management, tehnici comerciale şi bancare interna-
ţionale, teoria şi practica asigurărilor. 

Noul CEO al GENERALI România este, totodată, Membru în Comi-
tetul de Direcţie al UNSAR.

Gabriel SAUER a fost 
numit Membru al Directo-
ratului ASIROM, preluând, 
din data de 15 septembrie 
a.c., responsabilităţile în do-
meniul tehnic al asigurărilor 
generale, conform structurii 
organizatorice a companiei.

Anterior, Gabriel SAUER 
a ocupat funcţia de Director 
General, QBE Insurance (Eu-
rope) Ltd., Marea Britanie, 
Sucursala România, funcţie 

deţinută din luna mai 2007.
Parcursul lui Gabriel SAUER în industria asigurărilor a 

început în 1990, la compania ASIROM, pentru care a lucrat 
timp de 13 ani, ocupând posturi din ce în ce mai importante în 
ierarhia administrativă, ajungând până la poziţia de Director 
al Departamentului de Reasigurare (1994 - 2000) şi Director de 
Asigurări Non-Viaţă (2000 - 2003). A urmat un an, ca Director 
General, la ASITRANS, după care, în intervalul 2004 - 2007, a 
condus Divizia de Asigurări Maritime şi pentru Aviaţie a com-
paniei ASIBAN.

Adrian MARIN
CEO, GENERALI România

Gabriel SAUER
Membru al Directoratului, ASIROM
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Aproximativ 2 milioane dintre cei 6,3 milioane de conducători 
auto din România ştiu acum că, dacă îşi iubesc maşina, trebuie să 
îi facă o asigurare şi să aibă în vedere sfaturile privind condusul 
preventiv pe timp de iarnă. 

Pe parcursul unei întregi săptămâni, CSA - Comisia de Su-
praveghere a Asigurărilor, IGPR - Inspectoratul General al Poliţiei 
Rutiere şi APPA - Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor - au 
derulat, cu sprijinul principalelor companii de asigurări din piaţă, 
campania de informare şi educare publică "Îţi iubeşti maşina? Fă-i 
o asigurare!". 

Fie că au tranzitat principalele intersecţii din Bucureşti şi din 
importante oraşe ale ţării, fie că au fost la cumpărături în marile 
complexe comerciale sau au cumpărat ediţiile cotidianelor Ro-
mânia Liberă şi Adevărul din data de 22, respectiv 23 noiembrie, 
conducătorii auto români au primit propriul lor "Ghid de asigurări 
auto". Broşurile informative gratuite au oferit informaţii despre 
conducerea preventivă, avantajele unei poliţe de tip CASCO, pre-
cum şi în legătură cu modalitatea de obţinere a despăgubirilor în 
cazul unei daune.

Mesajul campaniei a fost susţinut şi de Radio EUROPA FM, 
care a difuzat timp de o săptămână spotul audio al campaniei, 
în timp ce spotul video a fost difuzat pe ZOOM TV, televiziunea 
digitală ale cărei programe rulează în staţiile de metrou, în univer-
sităţi, restaurante, baruri, cafenele şi în marile centre comerciale 
din ţară.

Proiectul a fost susţinut de importante companii de asigu-
rări, brokeraj şi nu numai: ASTRA Asigurări, ASIROM, GENERALI 
România, PLATINUM, CITY Insurance, UNIQA Asigurări, ARDAF, 
GROUPAMA, BCR Asigurări, ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, CREDIT 
EUROPE Asigurări, OMNIASIG, PIRAEUS Insurance Broker, OTTO 
Broker, SAFETY Broker, CARGLASS, ASIGURA.ro, ABC Asigurări, 
CustomSoft, STRATEG AD şi Casco-ieftin.ro. 

Mesajul campaniei a fost promovat, deopotrivă, prin ştiri, 
interviuri, emisiuni şi articole publicate şi transmise de partenerii 
România Liberă, wall-street.ro, 9am.ro, TVR Info şi RazvanPascu.
ro - cel mai citit blog despre călătorii din România.

Despre campanie:
Ideile centrale ale campaniei "Îţi iubeşti maşina? Fă-i o asigurare!" 

s-au axat pe sfaturi privind conducerea preventivă pe timp de iarnă 
şi, legat de acest aspect, în consens cu anotimpul în care ne aflăm, pe 
rolul asigurărilor auto CASCO. Am vizat, astfel, diseminarea de infor-
maţii privind conducerea preventivă, impactul asigurării în contextul 
conducerii unui autovehicul şi, nu în ultimul rând, facilitarea comuni-
cării cu publicul larg în exteriorul industriei.

Alexandru CIUNCAN, Secretar General, APPA –
Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor

Încrederea în serviciile şi produsele companiilor de asigurări 
poate fi obţinută doar prin campanii constante de informare. Trebuie 
intensificate eforturile de promovare a asigurării CASCO - singurul 
instrument care oferă protecţia autovehiculului personal în faţa unor 
riscuri, a căror producere a ajuns la o frecvenţă ridicată.

Mariana DIACONESCU, Preşedinte Directorat, ASIROM 

Suntem conştienţi că noi, asigurătorii, avem cel mai important 
rol în educarea populaţiei în sensul asimilării ideii de protecţie prin 
asigurare şi că este timpul nu numai să declarăm acest lucru, ci să 
şi acţionăm. Apreciem iniţiativa APPA pentru promovarea la nivelul 
întregii ţări a utilităţii asigurării CASCO, o sprijinim şi vom continua să 
susţinem orice alte acţiuni de educare a maselor.

Adrian MARIN, CEO, GENERALI România 

Pe lângă rolul de asigurător pe care ni l-am asumat, cred că este 
important să recunoaştem şi rolul social pe care îl avem, acela de 
formare şi de îmbunătăţire a cunoştinţelor asiguraţilor în domeniul 
auto şi a comportamentului preventiv care salvează vieţi. Această 
campanie serveşte exact acestui scop şi de aceea ne-am dorit să fim 
parteneri în implementarea ei.

Anca BĂBĂNEAŢĂ, CEO, PLATINUM Asigurări 

Peste un sfert dintre şoferii României ştiu mai multe despre asigurarea CASCO






