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editorial
Alex ROŞCA
Redactor Şef

Estimări recente ale liderilor pieţei asigurărilor cu privire la evoluţia acesteia, 

fie ele optimiste sau pesimiste, indică o dinamică negativă pentru anul în curs. 

Mai mult chiar, aceştia declară că în 2010 au fost forţaţi să reacţioneze, aproape 

constant, doar în sensul minimizării efectelor nedorite.

Ce s-a întâmplat practic? Cu o putere de cumpărare sensibil diminuată, 

clienţii au avut de ales între a renunţa la asigurări sau a miza pe unele mai ieftine. 

În acelaşi timp, cu daune în continuă creştere, asigurătorii au avut de ales între a 

subscrie comercial şi a pierde clienţii.

În plus, pe aceste condiţii vitrege s-au mai suprapus şi căderea pieţei auto şi... 

un „cadou” din partea statului român, majorarea TVA la 24%, care au amplificat şi 

ele impactul negativ.

Cu toate acestea, potenţialul pieţei rămâne singurul şi cel mai important as-

pect pozitiv al domeniului asigurărilor. Potenţialul acestei pieţe a adus aici marile 

grupuri internaţionale. Acelaşi potenţial îi determină pe acţionari să susţină, prin 

aport de capital, funcţionarea companiilor din piaţă. 

Acest aport ne indică de fapt că, la un moment dat, toate aceste investiţii vor 

fi recuperate. Pe scurt, acţionarii sunt obligaţi să fie optimişti. Ori, dacă investito-

rii din piaţă sunt optimişti, noi de ce n-am fi?

Un minus… pozitiv?

Comitetul Consultativ Internaţional
n Belarus: Irina Merzlykova, Int’l Relations Manager, The Belarus Insurers’ Association, Editor in „Insurance in Belarus“
n Bulgaria: Kalin Dimitrov, Manager, www.insmarket.bg n Cehia: Vladimir Pulchart, Managing Director, London Direct 
Underwriters n Franţa: Bogdan Dumitrescu n Grecia: Amalia ROUCHOTAS, Asfalistiki Agora Insurance Magazine n Turcia: 
Erhan TUNÇAY, General Secretary, The Association of Insurance and Reinsurance Companies of Turkey n Ucraina: Aleksandr 
FilonIuk, President of League of Insurance Organizations of Ukraine

Consiliul Ştiinţific Naţional al Revistei PRIMM Asigurări & Pensii 
Acad. Prof. Dr. Iulian VĂCĂREL, Academia Română, Prof. Univ. Dr. Florian BERCEA, Academia de Studii Economice (ASE), 
Prof. Univ. Dr. Tatiana MOŞTEANU, Decan - Facultatea de Finanţe, Asigurări, Bănci şi Burse de Valori – ASE, Prof. Univ. Dr. Dan 
CONSTANTINESCU, Preşedinte - Fundaţia Institutul de Management în Asigurări, Prof. Univ. Dr. Dumitru BADEA, Preşedinte − 
Institutul de Asigurări, Dragoş CABAT, Managing Partner - Financial VIEW

Media XPRIMM a depus toate eforturile pentru a asigura acurateţea informaţiilor 
cuprinse în revistă. Redacţia sau colaboratorii nu pot fi consideraţi răspunzători pentru 
urmările unor erori sau omisiuni, pentru opiniile sau punctele de vedere formulate în 
articole sau pentru consecinţele acţiunilor sau deciziilor luate de terţi pe baza conţinu-
tului articolelor.

Reproducerea conţinutului acestei publicaţii este permisă numai cu acordul scris al 
Media XPRIMM.
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Non-life se întoarce în 2006?

„Minus” pe linie

Dominaţia liniilor auto şi, implicit, reducerea primelor înca-
sate pentru poliţele aferente vor trage în jos cu până la 15% seg-
mentul non-life anul acesta. Astfel, după un declin de o singură 
cifră în 2010, în 2011 acesta ar putea intra în registrul double-di-
git, potrivit  liderilor celor mai importante companii de asigurări, 
reuniţi la XPRIMM Annual Forecast Meeting – Asigurări generale 
– 2011, pentru a dezbate tendinţele şi provocările anului. 

Aceştia se aşteaptă, la unison, ca în scenariul cel mai optimist 
piaţa să scadă cu 5% în 2011, sau în cel mai pesimist scenariu cu 
15%, pe fondul unei reducerii cu 20% a tarifelor la poliţele auto. 
La începutul anului trecut, oficialii companiilor de asigurări se 
aşteptau la o scădere medie de 5-10% a segmentului de asigurări 
generale în 2010, previziune care a fost confirmată.

Transpus în cifre, adeverirea previziunilor de la începutul 
acestui an presupune ca piaţa de asigurări generale să coboare 
în intervalul 1,4 – 1,5 miliarde euro, adică puţin peste valoarea 
înregistrată în 2006.

Cu toate acestea, în pofida dificultăţilor actuale, asigurătorii 
susţin că, pe termen lung, piaţa locală are un potenţial foarte 
mare de dezvoltare. Estimările indică o reluare a investiţiilor în 
economie în şase - zece luni, următoarea etapă fiind revenirea 
creditării, care nu este posibilă totuşi mai devreme de sfârşitul lui 
2011.

În încercarea de a-şi păstra clienţii sau de a câştiga cotă de 
piaţă, companiile de asigurări au redus semnificativ tarifele po-
liţelor RCA, un segment care reprezintă peste o treime din piaţa 
asigurărilor generale. Piaţa de asigurări generale este dependen-
tă în cea mai mare proporţie de poliţele auto, astfel că asigurătorii 
aşteaptă acum reluarea creditării.

La un simplu calcul, cumulând 1,4 miliarde euro (asigurări 
generale) cu circa 400 milioane euro (asigurări de viaţă), un 
lucru este cert: vom trece în 2011 sub pragul de 2 miliarde euro 
prime brute subscrise; problema este cum se va realiza această 
scădere, a subliniat Alex ROŞCA, Redactor Şef al Revistei PRIMM – 
Asigurări&Pensii. 

Dacă în anii trecuţi lupta pentru cota de piaţă se dădea pentru 
atragerea investitorilor străini pe piaţa locală de asigurări, acum, 
pentru că s-a vândut aproape totul, vorbim despre o luptă pentru 
cota de piaţă în vederea supravieţuirii. Aşadar, urmează un an 2011 
greu, dar care anticipează un 2012 cu ceva mai multe speranţe, a 
încheiat Alex ROŞCA.

Cu şase luni în urma economiei
Revenirea pe plus a pieţei de asigurare se va produce la şase 

luni după ce economia naţională va creşte, conform aprecierilor 
lui Dragoş CABAT, FINANCIAL VIEW: Dacă economia va reveni pe 
creştere în primul trimestru din 2011, piaţa de asigurări ar putea ieşi 
din recesiune în al doilea semestru din acest an.

Potrivit lui Dragoş CABAT, România ar fi trebuit să iasă din re-
cesiune în trimestrul 2/2010, însă măsurile economice şi politice 
aplicate au produs o scădere economică în al treilea trimestru: 
Pentru ultimul trimestru din 2010, probabil economia va consemna 
o creştere uşoară, a completat Dragoş CABAT.

Acesta a precizat că sectorul bancar va ieşi din recesiune 
în acest an şi tot în 2011 va înregistra profit, spre deosebire de 
sectorul asigurărilor, care va înregistra profitabilitate abia în anul 
2012. Acest lucru se datorează faptului că piaţa de asigurări a 
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avut, spre deosebire de sectorul bancar, perioada de creştere 
double digit cu doi ani în întârziere, perioadă foarte apropiată de 
debutul crizei, perioadă în care asigurătorii s-au „luptat” pentru 
cotă de piaţă şi în care s-au cheltuit foarte mulţi bani, bani care 
sunt dificil de recuperat în plină recesiune.

Totodată, CABAT a subliniat că acest moment de criză repre-
zintă o reală oportunitate pentru companiile de asigurare de talie 
mică, pe fondul diminuării pieţei, acestea putând să îşi majoreze 
mult mai uşor cota de piaţă.

UNSAR: Scenariul optimist pentru 2011 
este o scădere cu 5% a business-ului

Piaţa de asigurări generale va scădea în anul 2011 pe 
fondul evoluţiei descrescătoare a liniei de asigurări RCA influ-
enţată puternic de reducerea numărului de poliţe încheiate, 
respectiv a scăderii tarifelor: Astfel, scenariul meu optimist este o 
reducere cu 5% a business-ului asigurătorilor, a declarat Cristian 
CONSTANTINESCU, Preşedintele UNSAR.

În acelaşi timp, în opinia lui Cristian CONSTANTINESCU există 
posibilitatea ca piaţa să se confrunte cu noi companii care să 
falimenteze, fiind vizate societăţile de asigurare care au practicat 
în ultimii ani politici agresive de câştigare de cotă de piaţă prin 
subtarifarea riscurilor preluate.

Discutăm despre o piaţă care de şase ani pierde, şi pierde din ce 
în ce mai mult - vorbim de sute de milioane de euro aport la capital 
în ultimii trei ani, numai în 2009 aportul fiind de 330 milioane euro. 
Se pare că, pentru acţionarii societăţilor prezente în România, banii 
nu sunt nici puţini şi nici scumpi. În 2011 ar trebui să se vadă, în 
opinia mea, şi nişte companii care dispar - şi nu neapărat din rândul 
celor care nu contează atât de mult din punct de vedere al cotei de 
piaţă, a avertizat Cristian CONSTANTINESCU.

De asemenea, a continuat acesta, mă îndoiesc că vom vedea 
prea multe societăţi care să termine anul 2010 pe profit. Mai mult, 
cifrele auditate nu vor arăta situaţia reală, an de an este evidentă 
subestimarea nivelului rezervelor. Tentaţia este mare, pentru că 
măcar subevaluarea rezervelor conduce în mod fals la o nevoie de 
capital mai redusă.

Lupta pentru cotă de piaţă nu a însemnat nimic altceva decât 
subscriere pe cash flow, care este viabilă pe perioade scurte, dar nu-
mai în condiţiile în care piaţa sau asigurătorul respectiv are afaceri 
în creştere. În momentul în care creşterea este zero sau negativă, 
cum este acum, consecinţele acestei subscrieri pe cash flow se vor 
vedea foarte clar, a încheiat Preşedintele UNSAR.

ASTRA Asigurări: 2011, cel mai dur an 
pentru piaţa de asigurări

Anul 2011 va fi cel mai greu an pentru piaţa de asigurări 
din România, consideră Radu MUSTĂŢEA, Preşedinte Directorat, 
ASTRA Asigurări: Din cauza crizei, eu cred că în 2011 vom avea o 
scădere cu două cifre pentru piaţa de asigurări din România, pe 

fondul scăderii foarte mari a pieţei auto. La acest lucru se adaugă 
reducerile masive ale tarifelor la RCA şi la CASCO, companiile de 
asigurări dorind să îşi menţină astfel clienţii, precum şi creşterea 
frecvenţei daunalităţii şi a daunei medii.

În opinia liderului ASTRA, aceste lucruri vor avea un efect 
negativ asupra companiilor de asigurare, în primul rând, şi apoi 
asupra pieţei.

Totodată, asigurările obligatorii de locuinţe, care ar fi putut 
reprezenta o relansare pentru piaţa de asigurări, nu au avut efectul 
scontat: Anunţul din partea autorităţilor privind amânarea aplicării 
penalităţilor, care ar fi trebuit să înceapă din 15 ianuarie 2011, a avut 

Cristian CONSTANTINESCU
Președinte 
UNSAR

Rangam BIR
Directorul General 
ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări

Radu MUSTĂȚEA
Președinte Directorat 
ASTRA Asigurări

Iulius Alin BUCȘA
Director General 
EUROINS

Oliviu STOICA
Președinte 
UNIQA Asigurări
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un impact negativ şi pentru piaţa de asigurări facultative. Pentru 
2010, asigurările obligatorii au reprezentat o oportunitate, dar piaţa 
nu a fost dezvoltată cum ar fi trebuit. Dacă nu vor interveni din nou 
şi nu se va modifica iar termenul de aplicare a amenzilor, asigurările 
obligatorii pentru locuinţe vor reprezenta o oportunitate pentru 2011.

2010 a fost un an cu un efect advers asupra profitului, pentru că de 
la jumătatea anului s-a majorat TVA-ul, ceea ce a avut un impact major 
în creşterea costurilor, cu procentele de diferenţă. Majorarea TVA-ului 
a fost factorul care ne-a afectat cel mai direct şi cel mai agresiv din tot 
ceea ce s-a întâmplat în mediul economic, a precizat Radu MUSTĂŢEA.

De asemenea, susţine acesta, asigurătorii vor cheltui mai 
mulţi bani pe segmentele auto, pentru subvenţionarea şoferilor 
care fac daune.

Toate evoluţiile negative vor conduce, în definitiv, la servicii mai 
proaste oferite asiguraţilor, iar la începutul anului viitor vom vedea 
cine a putut să treacă peste acest „hop” major. Să sperăm însă că 
vom avea un mediu economic mai propice, spre sfârşitul anului, 
pentru a ne putea aşeza business-ul pe linia de plutire, a adăugat 
Radu MUSTĂŢEA.

ALLIANZ-ŢIRIAC: Politicile de tarifare 
vor influența stabilitatea industriei de profil

În opinia liderul ALLIANZ-ŢIRIAC, ultimul an a marcat pentru 
piaţa de asigurări auto o schimbare drastică. Cu toate acestea, 
segmentul RCA va rămâne o piaţă-cheie şi în 2011, iar această 
dominaţie va pune presiune în continuare asupra pieţei de asigurări 
per ansamblu. În condiţiile în care vânzările de maşini vor continua 
să scadă, nici pe clasa CASCO nu vom înregistra o evoluţie, a afirmat 
Rangam BIR, Directorul General al ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări.

Astfel, principalul efect va fi o scădere a preţurilor, iar portofo-
liul consolidat al pieţei de asigurare va suferi modificări. Totodată, 
politicile de tarifare vor avea o influenţă majoră asupra stabilităţii 
industriei de profil, a adăugat Rangam BIR.

Realist vorbind, pentru 2011 mă aştept la o scădere de 5% a 
întregii pieţe, scenariul optimist fiind menţinerea la nivelul din 
2010. O reducere de două cifre este improbabilă, ar însemna o 
coborâre la nivelul anului 2006 şi nu mă aştept ca piaţa să urmeze 
o tendinţă de descreştere atât de puternică, a adăugat liderul 
ALLIANZ-ŢIRIAC.

UNIQA: Creditarea afectează şi asigurările 
Pe termen lung, perspectivele economiei sunt bune, aceasta 

dând semne de revenire. A crescut volumul de exporturi cu circa 
25%, dar acestea nu reprezintă un vector suficient care să  tragă 
economia după el, întrucât reprezintă doar 26% din PIB, a apreciat 
Oliviu STOICA, Preşedinte, UNIQA Asigurări.

Potrivit liderului UNIQA, revenirea pe creştere economică impli-
că doi paşi importanţi: revenirea investiţiilor şi relansarea creditării.

Între anii 2008-2010, România a pierdut circa 75% din investi-
ţiile directe în economie, dar estimăm că în 6-10 luni acestea se vor 
întoarce, creând locuri de muncă şi bunăstare pentru populaţie, a 
adăugat Oliviu STOICA.

Următoarea etapă în ciclu este revenirea creditării, care ne 
aşteptăm să crească, mai ales pe finalul anului 2011; deja băncile 
au început să promoveze oferte, însă condiţiile de creditare creează 
încă multe probleme, probleme care afectează şi piaţa de asigurări, 
a opinat STOICA.

În opinia Preşedintelui UNIQA Asigurări, revenirea economică 
a României va urma traiectoria Indoneziei care, după trecerea cri-
zei care a lovit Asia in anii '95-'96, a cunoscut o creştere de 19%: 

Marius BULUGEA
Director General 
PAID

James GRINDLEY
Director General 
CERTASIG

Radu MANOLIU
Director General Adjunct 
CREDIT EUROPE Asigurări

Gheorghe AXINTE
CEO 
AUDATEX România

Sorin IACOB
General Manager 
EUROTAXGlass's România
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Prognoza noastră la orizontul 4-5 ani este o creştere de 13%, care va 
depăşi net media celorlalte ţări din ECE, pe care o estimăm la 9%.

EUROINS: 2011 va aduce o scădere între 10 şi 
15 procente pe piaţa de asigurări; segmentul 
property va creşte însă cu două cifre

Liderul EUROINS, Iulius Alin BUCŞA, a afirmat că piaţa asigu-
rărilor va scădea cu cel puţin 10% în acest an, varianta pesimistă 
indicând o reducere a veniturilor chiar cu 15%.

Din păcate, piaţa auto este extrem de afectată, atât de efectele 
crizei, cât şi de reducerea dramatică a tarifelor. Nu cred că piaţa auto 
se va normaliza în 2011, dimpotrivă, mă aştept la o concurenţă acer-
bă între companii, care va conduce la o scădere drastică a preţurilor, 
ceea ce va avea un efect devastator asupra pieţei per ansamblu, este 
de părere Iulius Alin BUCŞA.

Din punctul de vedere al asigurărilor obligatorii de locuinţe, 
Preşedintele EUROINS consideră că acestea au pus presiune pe 
preţul celor facultative, singurul avantaj fiind creşterea numărului 
de locuinţe asigurate, ceea ce estimez că va conduce la un avans de 
două cifre pe segmentul property.

CREDIT EUROPE Asigurări: Oamenii cred că o 
asigurare facultativă pentru locuinţă ar trebui 
să coste 20 euro

Radu MANOLIU, Director General Adjunct, CREDIT EUROPE 
Asigurări, consideră că recesiunea economică a afectat buge-
tul alocat pentru asigurări de către clienţi, aceştia fie renun-
ţând la asigurare, fie cumpărând asigurările cele mai ieftine: 
Piaţa de asigurări va scădea cu 5-10%, iar, în particular, piaţa 
de asigurări de locuinţe va scădea şi ea. Sper ca în 2011 partea 
legislativă să se remedieze şi să fie îndepărtate toate componen-
tele negative care au afectat atât asigurările obligatorii, cât şi pe 
cele facultative.

Totodată, piaţa asigurărilor obligatorii de locuinţe a fost zgu-
duită de lovituri legislative. Pe lângă subminarea PAID-ului, oamenii 
au rămas cu impresia că o asigurare facultativă pentru locuinţă ar 
trebui sa coste 20 euro, a punctat Radu MANOLIU.

Gradul de penetrare al asigurărilor în Produsul Intern Brut 
şi densitatea asigurărilor sunt doi indicatori specifici industriei 
care definesc maturitatea şi locul în care se regăseşte piaţa, 
raportat la nivel mondial. Din păcate, odată cu debutul crizei 
economice valorile acestora sunt în continuă descreştere, având 
chiar cel mai redus nivel din Europa Centrală şi de Est. În aceste 
condiţii, asigurătorii trebuie să conlucreze pentru popularizarea 
asigurărilor în rândul românilor şi să exploateze segmentele 
non-auto, în principal asigurările de locuinţe şi cele de sănătate, a 
precizat Radu MANOLIU.

CERTASIG: Ne vom axa şi în 2011 pe segmentele 
de asigurări de nişă, mai profitabile

James GRINDLEY, Director General al CERTASIG, a precizat că 
pentru a asigura societăţii pe care o conduce profitabilitate, se va 
concentra anul acesta pe asigurări de garanţii şi de răspundere 
profesională, maritime, de aviaţie, segmente de asigurare specia-
lizate şi de nişă, cu o rată scăzută de daunalitate. Sperăm ca şi alţi 
asigurători să înceapă să abordeze aceste segmente, pentru a induce 
o concurenţă mai mare pe aceste linii, a declarat James GRINDLEY.
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Pentru anul în curs, la nivel de piaţă, mă aştept la o scădere 
de 5%, posibil 10%, generată de evoluţiile liniilor auto, a continu-
at acesta. CERTASIG este o companie care nu va fi afectată de 
politicile de tarifare din piaţă pe segmentul RCA, nedesfăşurând 
activitate de subscriere pe această linie. 

Piaţa de asigurări auto va scădea, afirmă şi 
furnizorii de servicii dedicate asigurărilor

În pofida îmbunătăţirii mediului economic prin relansarea 
exporturilor, acestea au fost în mare parte reprezentate de auto-
mobilele DACIA, din acest punct de vedere neajutându-i deloc pe 
asigurători, consideră Gheorghe AXINTE, CEO, AUDATEX Roma-
nia. Totodată, acesta apreciază o scădere de cel puţin 10 puncte 
procentuale pentru piaţa de asigurări auto.

Tot o contracţie pentru piaţa de asigurări auto a pronosticat 
şi Sorin IACOB, General Manager, EUROTAXGlass's Romania (-5%, 
- 6%), acesta argumentând prin creşterea numărului de vehicule 
neutilizate care nu intră în zona de asigurare, mentenanţă şi servi-
sare de la 840 mii la 930 mii (dintr-un parc auto ce totalizează 5,3 
milioane maşini). Programul RABLA 2010 a fost un semi-succes, multe 
certificate rămânând neutilizate. De asemenea, la scăderea pieţei con-
tribuie şi numărul mare de maşini provenite din contracte de leasing 
sau creditare terminate înainte de termen, aflate acum în parcuri auto 
neasigurate. La acest lucru se adaugă şi maşinile DACIA exportate, 
care nu vor fi asigurate în România, dar şi maşinile second-hand repo-
sedate din care multe pleacă la export, a adăugat Sorin IACOB.

Liderul EUROTAXGlass's Romania a evidenţiat totodată reori-
entarea importatorilor şi a reţelelor de dealeri auto către piaţa de 

autovehicule second-hand, întrucât clientul primeşte la achiziţionarea 
unui astfel de autoturism şi o garanţie şi există şanse mari să îl şi asigure.

Şi brokerii privesc cu pesimism evoluţia pieţei
Sunt pesimist în privinţa pieţei de asigurări din România. Cauze-

le sunt multiple: România este percepută ca o ţară cu un risc politic 
ridicat, legislaţia este confuză şi contradictorie, mediul economic 
este precar. Astfel, încrederea în România este scăzută, iar piaţa de 
asigurări nu are posibilitatea să cunoască din nou creştere, a preci-
zat Alexandru APOSTOL, Director General, MAXYGO.

 În opinia liderului MAXYGO, o soluţie de creştere pentru piaţă 
o reprezintă retail-ul "din zonele neacoperite încă. Acele zone 
trebuie exploatate. Reţelele companiilor de brokeraj pot aduce 
creştere pentru piaţă. Alt potenţial nu văd pentru 2011".

Cu siguranţă, piaţa de asigurări va scădea şi în 2011, a declarat 
Victor SRAER, Managing Partner, OTTO Broker. În opinia acestuia, 
importantă va fi alegerea făcută de asigurători în privinţa tipului de 
scădere: Dacă vor alege menţinerea primelor, dar scăderea numărului 
de clienţi sau dacă vor alege, din contră, creşterea numărului de clienţi 
prin scăderea primelor. Diferenţa constă în calitatea serviciilor care vor 
putea fi furnizate de asigurători. În prima variantă, scăderea pieţei ar fi 
între -5 şi -10%, dar s-ar menţine profitabilitatea, iar în cea de-a doua 
variantă, scăderea poate ajunge şi la -20%, calitatea serviciilor ar fi 
alterată, iar soluţia ar fi periculoasă pe termen mediu şi lung.

Estimăm o scădere de până la 5% a pieţei de asigurări per 
ansamblu, a precizat Liliana LAPADATONI, Business Development 
Manager, MARSH. În ceea ce priveşte compania MARSH, aceasta 
şi-a manifestat încă din 2010 o tendinţă de creştere a rolului şi im-
portanţei consultantului în asigurări pentru clienţi, care va continua 
şi în acest an, a completat Liliana LAPADATONI.

Şi în 2011 piaţa de asigurări va scădea, consideră şi Andrei 
RĂDULESCU, POWER Broker. Nu poate exista dezvoltare atâta 
timp cât nu avem creştere economică, a adăugat acesta. În opinia 
reprezentantului POWER Broker, noua tendinţă a pieţei asigurări-
lor este dată doar de asigurările obligatorii, populaţia renunţând 
la cele facultative. Paradoxal, cifrele arată că în perioada de criză, 
economiile populaţiei au crescut, oamenii au bani, bani care sunt 
blocaţi. Aceştia vor fi cheltuiţi atunci când, la nivel naţional, va 
dispărea percepţia sentimentului negativ prezent pe piaţa.

Un optimism moderat a afişat şi Cristian BĂLĂNICĂ, Director 
General al PIRAEUS Insurance Broker: Chiar dacă vom asista la o 
creştere a economiei, dacă ne luăm după predicţii, aceasta se va 
produce în piaţa de asigurări cu un delay de 6 luni – 1 an. În opinia 
liderului PIRAEUS Insurance Broker, măsurile aspre ale Guvernului 
au afectat puternic rezultatele pieţei de asigurare, şi la momentul 
actual este dificilă realizarea unei prognoze chiar şi la nivel de 
companie, aceste măsuri afectând strategiile de dezvoltare.

Vlad BOLDIJAR
Andreea IONETE

Asigurări generale - Pronosticuri în minus

Cristian CONSTANTINESCU, UNSAR: între -5% şi -10%
Radu MUSTĂŢEA, ASTRA Asigurări: -10%
Rangam BIR, ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări: -5%
Oliviu STOICA, UNIQA Asigurări: între -5% şi -10%
Iulius Alin BUCŞA, EUROINS: între -5% şi -15%
Radu MANOLIU, CREDIT EUROPE Asig.: între -5% şi -10%
James GRINDLEY, CERTASIG: între -5% şi -10%
Liliana LAPADATONI, MARSH România: -5%
Victor SRAER, OTTO Broker: între -5% şi -20%
Andrei RĂDULESCU, POWER Broker: -10%
Gheorghe AXINTE, AUDATEX Romania: -10%
Sorin IACOB, EUROTAXGlass's Romania: -5%, -6%
Nicolae GANEA, ASISOFT: -10%
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Ce a fost mai greu a trecut
Aceasta poate fi prima concluzie desprinsă după încheierea 

evenimentului XPRIMM Annual Forecast Meeting – Asigurări de 
Viaţă – 2011. Astfel, după primii doi ani de zile de criză, în care asi-
gurătorii s-au confruntat cu lapsări, răscumpărări şi new-business 
în declin, anul 2010 a marcat, cu toate că din punct de vedere 
economic a fost mai dificil, o creştere uşoară a afacerilor. Poliţele 
cu componentă investiţională, care practic s-au prăbuşit la debu-
tul crizei, au devenit motorul pieţei de profil, poliţele tradiţionale 
sunt din ce în ce mai căutate, fiind cele mai accesibile în astfel 
de perioade grele, în timp ce, conform asigurătorilor, planurile 
financiare pentru copii şi asigurările de sănătate vor cunoaşte şi 
ele creşteri importante în următorii doi ani.

Dar ce a făcut posibilă această revenire? 
În primul rând criza şi măsurile guvernamentale cu impact 

social negativ, mult dezbătute în presa scrisă şi audiovizuală, au 
condus la o conştientizare a nevoii de protecţie financiară a po-
pulaţiei. Alţi factori importanţi puşi în valoare de liderii prezenţi 
la eveniment au fost şi dezvoltarea şi diversificarea canalelor de 
vânzare specifice: agenţi, brokeri sau bancassurance. 

Dacă şi în 2011 new-businessul va merge la fel de bine ca în 
2010, ar fi extraordinar. Ce va merge foarte bine vor fi cu siguranţă 
reînnoirile, precum şi reducerea ratei de rezilieri sau lapsări, a co-
mentat Romeo JANTEA. 

Totodată, în ceea ce priveşte evoluţia crescătoare, consider că ni-
mic din ceea ce s-a întâmplat în ultimii ani în mediul economic nu a 
ajutat la bunul mers al acestei pieţe. Ea a evoluat doar prin eforturile 

punctiforme ale unor operatori, a adăugat Romeo JANTEA.
La finalul anului în curs, piaţa de asigurări de viaţă ar putea 

tinde spre 24% din totalul pieţei. Asta pe fondul scăderii asigurărilor 
generale, coroborată cu un uşor avans pe segmentul life. Ce a fost 
mai greu a trecut pentru asigurările de viaţă. Urmează stagnare şi 
consolidare, a concluzionat Alex ROŞCA, Redactor Şef, Revista 
PRIMM – Asigurări&Pensii.

Cum a fost 2010 şi ce previzionează, pentru anul care tocmai 
a debutat, liderii companiilor de profil, puteţi afla citind următoa-
rele pagini.

2011, sub semnul 
asigurărilor de viaţă
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ING Asigurări de Viaţă: Pentru 2011, estimăm o 
creştere marginală

Piaţa de asigurări de viaţă din România ar putea creşte în 
acest an, dar, potrivit lui Adrian LUPESCU, Chief Insurance Risk 
Officer, ING Asigurări de Viaţă, avansul va fi unul marginal, evolu-
ţia fiind susţinută de vânzările în urcare la poliţele cu componen-
tă investiţională şi la planurile financiare pentru copii.

Această stare de fapt poate fi materializată pe fondul maturi-
zării clienţilor, a îmbunătăţirii semnificative a ratelor de reziliere şi a 
creşterii ratelor de repunere în vigoare a contractelor. Toate acestea 
arată o reorientare a clienţilor către acoperirea nevoii de protecţie, a 
precizat Adrian LUPESCU.

Pentru 2011, estimarea reprezentantului ING Asigurări este o 
creştere lentă, marginală, a pieţei de asigurări de viaţă. Chiar şi în 
situaţia optimistă în care economia îşi revine, există un decalaj între 
revenirea economiei şi cea a pieţei asigurărilor de viaţă, de la 6 până 
la 12 luni. Dincolo de asta, există un mare risc în ceea ce priveşte in-
stabilitatea politică şi alte probleme macroeconomice. Dacă acestea 
nu vor fi rezolvate eficient, nu ne putem aştepta prea curând la o 
revenire a economiei şi, implicit, a asigurărilor.

De asemenea, potrivit reprezentantului companiei, în 2011, 
poliţele unit-linked vor fi produsul-speranţă pentru ING Asigurări 
de Viaţă – vânzările pe unit-linked fiind superioare asigurărilor 
tradiţionale şi în 2010 –, iar compania crede în continuare în pro-
dusele cu garanţie şi în planurile financiare pentru copii. 

La rezultatele ING Asigurări de Viaţă a contribuit din plin şi creş-
terea nivelului de profesionalizare a forţei de vânzare. Am crescut ca-
litatea serviciilor de consultanţă, am impus pentru procesul de evaluare 
a clientului o analiză obligatorie a profilului de risc al acestuia, o analiză 
a nevoilor lui, un prospect minim al evoluţiei contractului, precum şi un 
test de stres al nivelului de toleranţă a clienţilor, a adăugat LUPESCU.

Deşi bancsassurance era o speranţă pentru anul 2010, potrivit 
reprezentantului ING Asigurări de Viaţă, s-a materializat predomi-
nanta canalului clasic de distribuţie, forţa de vânzare directă. Distri-
buţia de către bănci a produselor de asigurare neataşate creditelor, 
mai simple, ar putea fi însă o oportunitate pentru anul în curs.

BCR Asigurări de Viaţă: Beneficiul acestor ani de 
criză este creşterea calităţii clientului 

Potrivit Preşedintelui Directoratului BCR Asigurări de Viaţă, 
principalul beneficiu al anilor de criză este creşterea calităţii clien-
tului, aceştia cunoscând mult mai bine rolul şi utilitatea asigurărilor 
de viaţă. Anul acesta estimăm o creştere de 4% pentru piaţă, dar 
sunt anumiţi parametri care pot veni ca şi plusuri sau minusuri. Avem 
jucători noi în piaţă, companiile s-au adaptat noilor condiţii, s-au per-
fecţionat şi, după un an 2010 pe creştere, nu avem cum să asistăm la o 
scădere în 2011, în condiţiile în care anul trecut a adus o îmbunătăţire 
majoră a ratei lapsărilor, revenirea clienţilor şi deci o conştientizare a 
nevoii de protecţie şi economisire, a declarat Florina VIZINTEANU.

În ceea ce priveşte BCR Asigurări de Viaţă, noi suntem o com-
panie bancassurance şi am mers pe produse adresate clienţilor băn-
cii, nu pe cele ataşate produselor bancare. Am dezvoltat şi o reţea de 
direct sales force, care aduce în jur de 25% din vânzări, atât pentru 
produse tradiţionale, cât şi pentru unit-linked, diferite de produsele 
structurate pentru sectorul bancar.

În 2010, BCR Asigurări de Viaţă a mizat, potrivit Florinei VIZIN-
TEANU, pe produsele de tip investiţional, atât unit-linked, cât şi 
cele cu garanţie – produsul index-linked pe care l-a lansat în 2009 
– şi se aşteaptă ca aceleaşi produse să aibă şi în 2011 multe de spus 
în portofoliul companiei. 

GENERALI: Consolidarea potofoliului şi reducerea 
lapsărilor – provocarea anului trecut

În cazul companiei compozite GENERALI Asigurări, segmen-
tul de asigurări de viaţă a fost performant, targetul fiind depăşit 
atât la nivelul de subscriere, cât şi la capitolul profitabilitate. Cel 
mai important a fost să menţinem şi să consolidăm portofoliul şi să 
reducem ratele de storno, a declarat Ovidiu RACOVEANU, Director 
Asigurări de Viaţă, GENERALI Asigurări. 
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În acelaşi timp, un important aport la reuşitele societăţii l-a 
constituit colaborarea foarte bună cu agenţii şi cu brokerii de asi-
gurare, aceştia crescând împreună cu compania, a adăugat RACO-
VEANU. În cazul GENERALI, cele mai vândute poliţe au fost cele cu 
componentă investiţională, unde s-a înregistrat şi cel mai mare 
ritm de creştere, dar criza financiară a sporit şi comercializarea 
de asigurări tradiţionale, produse mult mai accesibile clienţilor în 
actualele condiţii economice.

AXA Life Insurance: În 2010, oamenii au înţeles 
mai bine riscurile şi toleranţa la risc

Maturizarea clienţilor de asigurări de viaţă a fost confirmată 
şi de Violeta CIUREL, Preşedintele AXA Life Insurance, cel mai 
nou jucător de pe piaţa de profil: În 2010 a avut loc o confirmare 

a stabilizării ratei de lapsare şi a repunerii în vigoare a contracte-
lor de asigurări de viaţă. Oamenii au înţeles mai bine riscurile şi 
toleranţa la risc, ceea ce constituie singurul avantaj al crizei finan-
ciare. Potrivit acesteia, în piaţă s-au continuat şi s-au accentuat 
tendinţele de consolidare, un element calitativ cu componente 
benefice pentru clienţi şi pentru piaţă fiind modificările legislati-
ve - cele privind controlul intern al companiilor şi pregătirea 
profesională a forţei de vânzare, pentru oferirea de consultanţă 
la un nivel superior.

Sub aspect cantitativ nu cred că s-au înregistrat schimbări 
fundamentale. Totuşi, asigurările de viaţă au crescut peste aşteptări, 
lucru pozitiv care vine să reconfirme nevoia manifestată în piaţă, 
care începe să se concretizeze şi în creşterea volumului de prime. De 
asemenea, clienţii au devenit mai conştienţi, iar companiile pun mai 
mult accent pe promovarea beneficiilor acestor produse, a continu-
at Violeta CIUREL.

Sorina NICULESCU
Specialist în asigurări
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În 2011, produsele pentru copii vor avea importanţă mare 
pe piaţa românească, la fel şi produsele unit-linked şi asigurările 
de sănătate din moment ce oamenii devin mai conştienţi şi se 
confruntă cu sistemul public de sănătate:  Consider că produsele 
de protecţie şi cele cu garanţii vor continua să fie predominante, a 
declarat liderul AXA Life Insurance.

Banca rămâne un canal important, cu potenţial mare, dar 
care este influenţat de creşterea economică, de creditare, de 
parteneriatele la nivel de acţionari, la nivel local sau la nivel de 
companii. Piaţa românească mai are de făcut paşi importanţi 
în ceea ce priveşte maturizarea sa, până la o astfel de relaţie, a 
subliniat Violeta CIUREL. 

În ceea ce priveşte AXA Life Insurance, grupul AXA a 
preluat compania locală în luna august 2010 şi s-a concentrat, 

în ultima parte a anului trecut, pe formarea forţei de vânzare, 
pe conceperea produselor pe care urmează să le lanseze pe 
piaţă şi pe pregătirea celorlalte procese, acţiuni aflate încă în 
desfăşurare.

EUREKO: Planurile financiare pentru copii, 
„vedetele” anului 2011

În cazul EUREKO Asigurări, Carmen RADU, Director General 
Adjunct, estimează pentru anul 2010 o scădere în termeni reali a 
primelor pe asigurări de viaţă între 6%-8%, măsurile luate de Guvern 
şi creşterea ratei şomajului resimţindu-se la nivelul portofoliului 
companiei. De asemenea, faptul că am renunţat la clasele non-life a 
avut un impact major asupra forţei de distribuţie, care a trebuit readap-
tată şi consolidată pentru vânzarea şi oferirea de servicii de consultanţă 
pe asigurări de viaţă şi sănătate, a apreciat Carmen RADU.

Produsele EUREKO unit-linked, precum şi produsele de pensii 
viagere au fost foarte căutate anul trecut, iar în ceea ce priveşte 
2011, produsele-vedetă vor fi planurile financiare pentru copii. 
Referindu-se la problema distribuţiei, Carmen RADU a explicat că 
în România nu putem vorbi de bancassurance în sensul propriu, 
marea majoritate a poliţelor intermediate de bănci fiind cele ata-
şate creditelor. De altfel, dezvoltarea acestui canal este legată de o 
restricţie legislativă, atât companiile de asigurări, cât şi băncile fiind 
limitate de normele care reglementează activitatea de intermediere 
prin bancassurance. Mai concret, băncile nu pot intermedia alte 
produse de asigurare în afară de cele ataşate de un produs bancar, 
decât dacă îşi fac o companie de brokeraj care să intermedieze 
vânzarea acestor poliţe, lucru pe care multe bănci nu sunt dispuse să 
îl facă, a precizat liderul EUREKO Asigurări.
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Asigurările de sănătate -

Business în creştere… din 2012
Anul 2010 nu a fost anul asigurărilor de sănătate, prognozele 

indicate de specialişti la începutul anului anterior adeverindu-se. În 
pofida acestui fapt, aceştia previzionează pentru 2011 stagnare, iar 
business-ul în creştere este aşteptat pentru 2012. Piaţa asigurărilor 
de sănătate a fost în 2010 cu cel puţin 15 puncte procentuale sub cea 
din 2009. În 2011 mă aştept ca aceasta să stagneze, creşterile fiind 
aşteptate pentru anul următor, a semnalat Carmen RADU, Directorul 
General Adjunct al companiei lider de piaţă pe acest segment.

Explicaţia acestei anticipări constă în noua tendinţă existen-
tă la nivel de piaţă: Dacă până în anul 2008 piaţa de asigurări de 
sănătate era o piaţă predominant corporate, unde circa 80-85% din 
totalul contractelor erau achiziţionare de angajatori în beneficiul 
angajaţilor, odată cu criza efectele s-au resimţit imediat, angajatorii 
reorientându-se către abonamente medicale, fiind mult mai supor-
tabile din punct de vedere financiar şi având deductibilitate fiscală 
integrală, a explicat Carmen RADU.

Potrivit acesteia, în momentul de faţă, piaţa este formată în 
proporţie de 50-60% din persoane fizice, întrucât cine a cunoscut 
înainte beneficiile unei asigurări, şi-a achiziţionat benevol asigurare 
facultativă de sănătate. 

Astfel, în 2011, din cauza crizei, susţinerea pieţei vine tot din 
zona de retail, dar, odată cu revenirea economică aşteptată în 
2012, piaţa va cunoaşte din nou creştere, urmând a fi susţinută şi 
de segmentul corporate. 

Potenţialul acestei pieţe este enorm şi este dat de sistemul de 
stat prost gestionat: Ca o simplă comparaţie, încrederea şi creşterea 

în asigurările de viaţă sunt date de sistemul de pensii de stat. Piaţa 
asigurărilor de sănătate a început să se mişte, companiile şi-au for-
mat forţă de vânzări şi au câştigat clienţi noi. În 2011, piaţa va creşte 
din nou, dar nu suficient. Chiar dacă ar creşte cu 100%, tot puţin 
este, a comentat Sorina NICULESCU, Specialist în asigurări.

400 milioane euro este piaţa serviciilor medicale, excluzând 
medicamentele şi sectorul farma. Adăugând 400 milioane euro 
- plăţile informale - ajungem la dublul pieţei de asigurări de viaţă 
din momentul actual. Acest simplu calcul ne dovedeşte ce volum de 
afaceri ar putea avea această piaţă, a explicat Sorina NICULESCU.

De asemenea, se va putea accelera dezvoltarea pieţei dacă asi-
gurătorii vor reuşi să trezească interesul real al guvernanţilor pentru 
parteneriate public-private, avantajoase şi pentru asigurători, dar şi 
pentru stat, care şi-ar rezolva nişte mari probleme fără eforturi mari 
de finanţare, a încheiat Sorina NICULESCU.

Vlad BOLDIJAR
Andreea IONETE

Premiile Pieţei
Pensiilor Private

acordate de

Partener Principal

Cu sprijinul
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Portofoliu de asigurări - ianuarie - noiembrie 2010

Clasa de asigurare

Prime brute subscrise 
(mil. EUR)

Evoluţia 
nominală 

în EUR

Pondere în 
portofoliu 
(ian - nov 

2010)
ian. - nov. 

2010
ian. - nov. 

2009 % %

Total piaţă 6.330 4.900 29,2 100,0
Total asigurări de viaţă 1.007 748 34,6 15,9
Total asigurări generale 5.324 4.152 28,2 84,1
Accidente 272 217 25,4 4,3
Sănătate 748 534 40,0 11,8
Maritime 136 105 29,1 2,1
Total property 1.308 1.107 18,2 20,7
Incendiu şi calamităţi 
naturale, din care: 868 748 16,1 13,7

- Incendiu 644 585 10,1 10,2
- Cutremur 
(asigurări obligatorii) 148 132 11,4 2,3

- Alte tipuri 76 30 152,1 1,2
Alte asigurări de bunuri 440 359 22,6 7,0
Total auto 2.560 1.960 30,6 40,4
CASCO 1.405 1.065 31,9 22,2
Răspundere civilă auto 1.155 895 29,1 18,2
Răspundere civilă 
generală 149 99 51,1 2,4

Alte tipuri de 
asigurări generale 150 130 15,4 2,4

Sursa pentru toate datele prezentate: Türkiye Sigorta ve Reasürans Şirketleri Birliği
Notă: La calculul în EUR s-au utilizat următoarele rate de schimb comunicate de
Türkiye Cumhuriyet Merkez Bankasi: 1,96 TRY/EUR (nov. 2010) şi 2,24 TRY/EUR (nov. 2009)

profil| Turcia

Date statistice
>Suprafaţa: 783.562 km2

>Populaţia: 77.804.112 (estimare – iulie 2010)
>Capitala: Ankara
>Rata inflaţiei: 8,7% (estimare - 2010)
>PIB: 699 mld. euro – locul 16 în lume (estimare 2010)
>PIB/capita: 8.972 euro – locul 95 în lume (estimare 2010)
>Moneda naţională: Lira turcă (TRY)
>Rată de schimb: 1 EUR = 2,06 TRY (31 decembrie 2010)

Aşezată pe două continente, Turcia se întinde aproape în to-
talitate în Peninsula Anatolia, circa 3% din teritoriul său aflându-
se în regiunea Munţilor Balcani din Europa de Sud-Est. Capitala 
Turciei este oraşul Ankara, dar capitala istorică Istanbul rămâne 
centrul financiar, economic şi cultural al ţării. De secole, econo-
mia ţării s-a bazat în principal pe agricultură, care şi astăzi rămâne 
un sector important al economiei turceşti, asigurând locuri de 
muncă pentru jumătate din angajaţi.

De la sfârşitul celui de-al doilea război mondial, Turcia a 
înregistrat o creştere considerabilă în industrie şi servicii - sfera 
financiară, transportul, industria confecţiilor, serviciile, turismul 
cunoscând cele mai importante evoluţii.

Această dezvoltare economică a fost însoţită de o urbanizare 
rapidă, astăzi circa 75% din totalul populaţiei trăind în oraşe, 
comparativ cu doar 21% în anul 1950. Din punct de vedere geo-
grafic, aproximativ 90% din populaţie trăieşte în partea asiatică a 
Turciei şi doar 10% în partea europeană.

Cu o populaţie de peste 70 milioane de locuitori şi o putere 
de cumpărare în creştere, cu o forţă de muncă profesionistă şi 
competitivă, Turcia este, prin poziţionarea sa, şi „poarta de intrare” 
pentru resursele de energie, dar şi investitorul majoritar în ţările 
din Caucazia şi Asia Centrală – acestea ar fi doar câteva dintre 
argumentele care susţin dezvoltarea economiei naţionale.

Asigurările, neafectate de recesiune
Piaţa de asigurări din Turcia şi-a continuat, aşa cum ne-a obiş-

nuit, expansiunea, în pofida prelungirii crizei financiare şi în anul 
2010. Astfel, cifrele cele mai recente publicate de  Asociaţia Compa-
niilor de Asigurare şi Reasigurare din Turcia indică, pentru primele 
11 luni ale anului 2010, un volum de prime brute subscrise de 6,33 
miliarde euro, în creştere cu 29,2%, raportat la ianuarie-noiembrie 
2009. Totuşi, în pofida acestor cifre, ce par incredibile pentru noi în 
această perioadă, piaţa turcă de asigurări rămâne una foarte mică 
dacă privim în profunzime alţi indicatori: circa 81 euro/locuitor – 
densitatea asigurărilor, în timp ce gradul de penetrare al asigurări-
lor în PIB se situează în jurul valorii de un punct procentual.

Astfel, reflectând asupra acestor doi indicatori putem conclu-
ziona că oportunităţi de creştere importante pentru piaţă sunt 
din abundenţă, iar dacă adăugăm potenţialul economic oferit de 
diferite linii de business, posibilităţile de expansiune pentru piaţa 
de asigurări sunt substanţiale.

În perioada analizată, pe piaţă erau active 24 societăţi de 
asigurare de viaţă, 34 îşi desfăşurau activitatea pe segmentul de 
asigurări generale, 2 societăţi de reasigurare (ARTI Re şi MILLI Re), 
respectiv 79 societăţi de brokeraj - membre ale Asociaţiei Brokeri-
lor de Asigurare, dintre care cele mai cunoscute nume sunt AON, 
GRAS SAVOYE şi MARSH.

Când spui Turcia, gândul zboară rapid la vacanţă, la hoteluri  ultra all inclusive, 
la narghilele, belly-dancing, covoare, bijuterii din aur şi argint, dulciuri şi bazare. 
Ultimii ani au arătat că Turcia nu înseamnă doar aceste lucruri, ci şi o economie şi 
o piaţă de asigurări în plină ascensiune.

Orient sau Occident?
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Turcia | profil
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Analizând doar linia de asigurări de viaţă, care generează circa 
16 la sută din totalul primelor brute subscrise, coroborat cu nivelul 
scăzut al densităţii asigurărilor, putem concluziona că un potenţial 
semnificativ există pentru aceste tipuri de produse, din care pot 
deriva, în particular, planuri de economisire sau de pensie. 

De altfel, populaţia în creştere, precum şi dezvoltarea „clasei 
de mijloc” au generat în ultimii ani de zile o îmbunătăţire a 
nivelului de cultură cu privire la asigurări în rândul populaţiei. 
La toate acestea s-a adăugat introducerea sistemului de pensii 
private, care a mărit interesul investitorilor străini pentru piaţa 
de asigurări din Turcia. Alte reforme importante au vizat intro-
ducerea asigurărilor obligatorii pentru locuinţă pentru riscul de 

cutremur şi liberalizarea preţurilor pentru asigurările obligatorii 
de răspundere civilă auto.

Drumul către o piaţă competitivă
Din punct de vedere al industriei asigurărilor, intrarea pe 

piaţa de profil a marilor grupuri internaţionale a creat o com-
petitivitate crescută, născând premisele unei pieţe sănătoase. 
Perspectivele sunt frumoase, iar timpul va aduce cu siguranţă 
transformarea indicatorilor, urmând a contura o industrie din ce 
în ce mai competitivă, de nivelul ţărilor Vest Europene.

Vlad BOLDIJAR
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Concurenţa acerbă
MARSH, ca lider al brokerajului local şi internaţional, 
a observat o intensificare a competiţiei, evocată şi în 
cel mai recent raport asupra pieţelor de asigurări din 

EMEA. În acest raport se arată că şi în România competiţia dintre 
asigurători în câştigarea de clienţi noi a generat reduceri pe mai 
multe clase. 

Lichiditatea este o problemă pentru majoritatea clienţilor, iar 
asigurătorii au decis să ofere reduceri importante pentru a-şi păstra 
sau mări cota de piaţă. Un exemplu în acest sens sunt şi reducerile 
oferite pentru poliţele RCA de mai multi asigurători în campania 
de iarnă, a explicat Cristian FUGACIU, General Manager, MARSH 
România. Am resimţit efectul direct al creşterii competitivităţii în 
negocierea programelor de asigurări pentru că acum asigurătorii 
acordă mai uşor condiţii de asigurare cuprinzătoare, iar calitatea 
serviciilor este atent controlată.

Serviciile brokerilor 
sunt la mare căutare
Piaţa din România suferă încă din pricina unei educaţii 

în asigurări insuficiente. Totuşi, şi în perioada 2009 - 2010, rolul 
brokerilor a continuat să crească. Chiar dacă piaţa de asigurări a 
scăzut, volumul primelor intermediate de către brokeri s-a păstrat 
la acelaşi nivel ca şi anul trecut, deci gradul de intermediere din 
piaţă a crescut. Acest lucru demonstrează că, în condiţiile unei 
economii în recesiune, clienţii au decis să apeleze la consultanţi 
care să le aducă valoare adăugată prin cunoştintele şi puterea lor 
de negociere. 

2011 va marca un nou an în care brokerii vor putea să câştige 
clienţi prin capacitatea lor de a-şi sfătui cumpărătorii asupra riscu-
rilor din această perioadă şi prin puterea lor sporită de negociere, 
a declarat Cristian FUGACIU. Astfel, nevoile de consultanţă şi de 

reduceri de costuri vor pune brokerii într-o poziţie favorabilă în 
piaţă. Brokerii au început să se specializeze pe retail sau corpora-
te sau chiar pe anumite canale de vânzare.

Un nou tip de CASCO
În perioada de creştere economică, distribuitorii de 
autoturisme făceau profituri frumoase din vânzarea de 
autoturisme noi. Partea de service era şi atunci impor-

tantă, însă şi aceasta se dezvolta oarecum în umbra vânzărilor de 
maşini noi.

Odată cu recesiunea şi conditiile mult mai restrictive de cre-
ditare, dealerii auto au simţit nevoia de a creşte veniturile în seg-
mentul post-vânzare, în centrele service. În acelaşi timp, clienţii 
urmăreau economii cu asigurările, iar asigurătorii urmăreau scă-
derea costurilor cu daunele pe segmentul auto. Toţi aceşti factori 
au condus la apariţia unui nou produs de asigurare pe piaţa din 
România, asigurarea Cobrand CASCO. Aceasta se numeste Co-
branded pentru că alătură mai multe branduri: producător auto, 
asigurător, broker de asigurare. Scopul acesteia este să genereze 
mai multe venituri segmentului service, oferind în acelaşi timp un 
plus de calitate şi satisfacţie clienţilor mărcii auto.

În piaţa din România au apărut deja primele exemple de ast-
fel de programe complexe prin care producătorii şi/sau importa-
torii auto au negociat condiţii speciale pentru clienţii săi.

Asigurările de răspundere profesională 
în creştere. Malpraxisul medical în 
atenţia presei

De câţiva ani se resimte o creştere sănătoasă a numărului de 
aiguraţi pe segmentul asigurărilor profesionale. Sigur, obligativi-
tatea unor produse din acestă clasă, precum D&O sau malpraxis 
medical, a ajutat la dezvoltarea acestui segment.

Pentru anul în curs, specialiştii MARSH România au întocmit o 
listă scurtă cuprinzând 10 tendinţe în dezvoltare pe piaţa de 
asigurări din România. Această evaluare are la bază realităţile 
anului 2010 şi este probabil să asistăm, în 2011, la  dezvoltarea 
segmentului de tendinţe, prin completare, determinată de 
condiţiile de piaţă în plină evoluţie.

tendinţe 
pentru 2011

Rubrică realizată cu sprijinul companiei
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asigurări

În 2010, erorile medicale au ocupat primele pagini ale ziare-
lor. Populaţia a devenit mult mai atentă la ceea ce se întâmplă în 
clinicile din România, fie ele private sau de stat. Această mediati-
zare a crescut nivelul de atenţie a publicului la greşelile medicale 
şi la repercusiunile acestora. Este foarte probabil să avem mai mul-
te acţiuni în instanţă din partea pacienţilor, acum că mulţi au aflat 
că medicii poartă această răspundere şi că sunt obligaţi să-şi încheie 
o asigurare în acest sens, a detaliat Cristian FUGACIU. 

Asigurările de răspundere profesională pentru personalul me-
dical sunt obligatorii, dar ele nu au fost folosite în adevăratul sens 
al cuvântului, pentru că nu au existat multe plângeri sau acţiuni 
în instanţă din partea pacientilor lezaţi.

Energia – un ajutor pentru 
piaţa asigurărilor
Aşa cum s-a demonstrat de-a lungul timpului, piaţa de 

asigurări este strâns legată de evoluţia economiei. Mulţi specia-
lişti estimează că în 2011 investiţiile în energie vor creşte, mai ales 
în sfera energiilor regenerabile. Aceste investiţii vor avea nevoie 
şi de programe complexe de asigurări. Energia este o industrie 
în care se investeşte mult în ultimul timp, iar riscurile acesteia sunt 
complexe şi au nevoie de soluţii complexe de asigurare, detaliază 
Directorul General al MARSH România.

Specialiştii MARSH sugerează că investiţiile în energia rege-
nerabilă, în special în cea eoliană, se vor răsfrânge şi asupra pieţei 
de asigurări.

Beneficiile pentru angajaţi –
de la modă, la eficienţă
Înainte de criza economică, multe companii multi
naţionale sau locale se întreceau în programe de 

beneficii pentru a-şi reţine forţa de muncă. Aceste programe nu 
au fost făcute cu un plan bine stabilit care să ţină seama de nevoi-
le reale ale angajaţilor sau de sustenabilitatea acestor beneficii 
pentru companie. Astfel, încă de la începutul crizei economice, 
programele de beneficii extra-salariale au fost reanalizate şi 
eventual reorganizate.

Atât conform studiilor făcute de compania noastră soră MER-
CER, cât şi experienţei departamentului dedicat MARSH Employee 
Benefits, putem spune că eficienţa este cuvântul de ordine în cadrul 
acestor reorganizări. Companiile vor apela din ce în ce mai mult la 
beneficii deductibile care să aducă avantaje ambelor părţi, un exem-
plu în acest sens fiind asigurările de sănătate, a explicat Daniela 
BĂRBIERU, Managerul Departamentului Employee Benefits, în 
cadrul MARSH.

Asigurări online – creştere de volum şi 
de competivitate
Chiar dacă piaţa de asigurări online a avut un debut 
timid, ea începe să prindă contur prin creşterea 

volumului distribuit prin acest canal. Atât asigurătorii, cât şi 
brokerii şi-au dezvoltat platforme de vânzare electronică. Odată 
cu introducerea unor reglementări pentru vânzarea electronică 
a mai multor tipuri de poliţe, piaţa se va diversifica. Momentan, 
foarte puţini dintre noi sunt obişnuiţi să cumpere asigurări online, 
dar dacă ne uităm pe pieţele din regiune vom vedea că există 
clase care sunt dominate de vânzările online, a declarat Cristian 
FUGACIU.

În 2011, este foarte probabil ca numărul jucătorilor pe piaţa 
online să crească, mai ales în rândul brokerilor care au un avantaj 
competitiv clar, respectiv acela că pot pune la dispoziţie oferte 
comparative.

Asigurarea facultativă a locuinţelor
Încă din 2010 asigurarea obligatorie a locuinţelor a fost 
în atenţia media şi a asigurătorilor. Oportunitatea a 
fost de partea asigurătorilor de această dată, pentru că 

brokerii nu au putut aduce un plus de valoare în acest caz.
Asigurările obligatorii sunt şi vor fi folosite de asigurători pen-

tru a-şi lărgi baza de clienţi cărora le pot oferi produse adiţionale. 
Un fapt pozitiv este că asigurătorii folosesc produsul pentru a 
vinde asigurări facultative de locuinţe, un produs extrem de util 
clienţilor români.

Un nou retail de asigurări
Retailul de asigurări trece acum într-o nouă etapă. 
Dincolo de vânzările de RCA online sau în supermar-
ket-uri, apar noi asigurări inovatoare, care vor fi folosite 

de către retailerii din mai multe segmente pentru a-şi spori 
profiturile.

Sunt deja cunoscute produsele de garanţie extinsă pentru 
autoturisme, unii producători sau importatori oferind garanţie de 
4, 5 sau chiar 7 ani. Puţini ştiu însă că în spate este de multe ori un 
produs de asigurare. Retailerii auto au folosit acest produs pentru 
a-şi spori vânzările şi pentru a-şi asigura venituri şi în viitor prin 
activitatea de service.

Mai nou, operatorii telecom au lansat produse de asigurare a 
telefoanelor mobile sau asigurarea facturii (mediatizată şi sub nu-
mele de asigurarea împotriva şomajului). Aceste produse au fost 
introduse în 2010, dar îşi vor arăta cu adevărat roadele în 2011.

Liniile de asigurare affinity sunt foarte populare în ţările 
vestice şi marii retaileri îşi asigură până la 40% din profit din acest 
tip de asigurări. Următorii care vor lansa produse de acest tip sunt 
marii retaileri de electrocasnice, care au suferit scăderi ale veniturilor 
în ultima perioadă şi se văd nevoiţi să inoveze pentru a-şi creşte 
business-ul, a explicat Cristian FUGACIU.

În sfârşit, asigurarea de credit 
comercial?
De la începutul crizei economice problemele 
legate de insolvenţă, falimente, neplată a fac-

turilor au crescut continuu. Astfel, asigurarea de credit comercial 
a beneficiat de o cerere crescută. Totuşi, asigurătorii specializaţi au 
fost şi ei extrem de precauţi în preluarea riscurilor. Astfel, chiar dacă 
existau mulţi clienţi interesaţi, nu s-au încheiat la fel de multe poliţe 
pe cât ne-am fi putut aştepta, detaliază Cristian FUGACIU.

Aceste 10 tendinţe au fost analizate şi prioritizate de către 
specialiştii MARSH România şi se bazează pe experienţa de 
15 ani pe piaţa locală. Toate trendurile menţionate mai sus au 
apărut în 2010, iar MARSH România a fost implicată în imple-
mentarea lor.

Mihaela CÎRCU
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Asigurările private de sănătate pe 
care companiile le oferă angajaţilor, în 
scopul motivării şi recompensării, repre-
zintă un subiect de actualitate, mai ales 
că acest segment este în continuă creş-
tere. Conform MEDNET Medibus 2010, 
asigurările private de sănătate sunt 
beneficiul principal pe care angajaţii îl 
solicită companiilor la care lucrează. 

Sistemul sanitar din România s-a 
dovedit a fi cel mai slab în comparaţie cu 
cele din alte 33 de state din Europa, ţara 
noastră fiind depăşită în acest clasament 
chiar şi de Bulgaria, Albania şi Munte-
negru, arată un studiu realizat de EURO 
Health Consumer Index în anul 2009. De-

ficienţele sistemului sanitar, precum lipsa 
medicamentelor şi a aparaturii medicale 
performante, condiţiile precare din spitale 
sau timpul foarte mare de aşteptare pen-
tru tratamente, programări şi intervenţii la 
care sunt supuşi pacienţii îi determină pe 
tot mai mulţi români să aleagă asigurările 
private de sănătate. Tocmai de aceea, 
conform informaţiilor furnizate de UNSAR, 
în acest timp are loc modificarea percep-
ţiei publice asupra asigurărilor private de 
sănătate, care nu mai sunt văzute ca un 
articol de lux, ci ca un instrument financiar 
de protecţie foarte necesar. 

Asigurările private de sănătate aco-
peră toate costurile unei vaste game de 
proceduri ambulatorii, dar şi de spitalizare, 
oferă acces la o reţea diversă de clinici şi 
spitale private şi reprezintă instrumentul de 
motivare cel mai folosit de către angajatori. 
În acest sens, SIGNAL Iduna a creat SIGNAL 
Enterprise: o soluţie integrată de asigurări 
unică în România, cuprinzând pachete de 
asigurare de sănătate, viaţă şi accident, 

într-o formulă flexibilă şi personalizabi-
lă nevoilor specifice fiecărei companii. 
Specialiştii SIGNAL Iduna au apelat la 
instrumente proprii de evaluare a setului 
specific de nevoi corporate ale fiecărei 
companii-client pentru a elabora soluţii 
integral personalizate care răspund tuturor 
nevoilor de protecţie. Abordarea modulară 
a soluţiei de asigurare corporate include 
două instrumente pentru evaluarea setului 
specific de nevoi ale fiecărei companii-cli-
ent: Corporate Starter Kit şi Corporate 
Offer Kit. Primul are în vedere evaluarea 
nevoilor de protecţie ale grupurilor ce 
urmează a fi asigurate, iar Corporate Offer 
Kit personalizează ofertele pe baza analizei 
în profunzime a nevoilor acestora. 

Modulul de asigurare SIGNAL Enterpri-
se nu a fost conceput pentru o singură linie 
de asigurare. SIGNAL Enterprise reprezintă 
un concept menit să acopere toate nevoile 
de protecţie, pornind de la planuri de 
servicii medicale, până la componente de 
acumulare şi participare la profit. 

SIGNAL Enterprise,
asigurarea corporate unică în România!

asigurări

Tiberiu MAIER
Vicepreședinte 
SIGNAL IDUNA
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Cum evaluaţi anul 2010 din punct de 
vedere al rezultatelor ALICO Asigurări 
România?

Pentru ALICO Asigurări România, 
anul 2010 a fost un an bun, de creştere, 
într-un cuvânt: profitabil.

Creşterea a fost susţinută de proiec-
tele lansate în 2009, când am extins lini-
ile de distribuţie şi tipurile de produse. 
Rezultatele acestora au fost vizibile anul 
trecut şi vor continua în 2011.

Care sunt perspectivele asupra anului 
2011 în piaţa de asigurări de viaţă? 

2011 este sub semnul optimismului, 
dezvoltarea acestui an având la bază 
creşterea profesionalismului în industria 
asigurărilor de viaţă. De asemenea, im-
plementarea Solvency II va oferi o mai 
bună guvernanţă corporativă pentru 
companiile de asigurări. Proiectul este 
o iniţiativă legislativă, iar companiile de 
asigurări îşi vor alinia practicile la bu-
nele condiţii de desfăşurare a activităţii 
prevăzute de această directivă. Acesta 
este unul din programele legislative 

prin care companiile vor deveni mai 
transparente, mai solide financiar, iar 
protecţia asiguraţilor va fi îmbunătăţită.

Alte exemple de programe legisla-
tive implementate cu un scop simi-
lar sunt norma emisă de Comisia de 
Supraveghere a Asigurărilor, referitoare 
la desfăşurarea activităţii brokerilor 
de asigurări sau norma de licenţiere a 
agenţilor.

Din perspectiva preluărilor şi 
achiziţiilor la nivelul pieţei, estimăm că 
2011 va fi un an marcat de consolidări 
ale pieţei, în sensul că acele companii 
care nu au înregistrat rezultate finan-
ciare pozitive vor încerca să îşi limiteze 
activitatea în România, redefinindu-şi 
strategia locală, aceste companii fiind 
predispuse preluării.

Noi, ALICO, suntem întotdeauna 
atenţi la oportunităţile pieţei şi evaluăm 
iniţiativele care ne pot ajuta să creştem 
profitabil. În astfel de situaţii, companii-
le sunt evaluate prin prisma mai multor 
considerente: portofoliul de clienţi, 
distribuţia (directă sau subcontractată), 
management-ul – are valoare dacă re-
spectiva companie este preluată de un 

grup sau companie care nu are prezenţă 
pe piaţa locală.

Am observat că în 2010 evoluţia pieţei 
de asigurări de viaţă a fost susţinută de 
produsele unit-linked. Care estimaţi că 
sunt cele mai căutate asigurări de viaţă 
în 2011?

Clasa de produse care se va dezvolta 
în continuare şi în acest an este cea a 
produselor unit-linked (cu componentă 
investiţională), dacă nu sunt modificări 
în legislaţia privind deductibilitatea 
fiscală a primelor de asigurare şi nu este 
iniţiată nici reforma sistemului de să-
nătate. Dacă aceste iniţiative legislative 
ar fi puse în practică, atunci factorul de 
creştere ar fi cu siguranţă asigurările de 
sănătate şi cele de viaţă, pentru care ar 
fi prevăzute deductibilităţile fiscale. 

Consider relevant să fac deosebirea 
între produsele cu beneficii garantate 
şi produsele de investiţii cu garanţii 
oferite prin produse structurate.

În primul caz, beneficiile sunt garan-
tate de companie prin capitalul propriu, 
iar în al doilea caz, garanţiile sunt oferi-
te de emitentul produselor structurate.

Alte produse de asigurare care vor 
înregistra creştere în 2011 sunt cele 
distribuite prin bănci, acestea fiind asi-
gurări standardizate ce oferă beneficii 
de economisire şi protecţie, fie ataşate 
unui produs bancar sau achiziţionate 
separat de acesta.

În ceea ce priveşte produsele distri-
buite prin brokeri, acestea vor resimţi 
un regres datorită legislaţiei.

Previziuni optimiste în 2011 pentru ALICO Asigurări România în beneficiul 
clienţilor săi.

Interviu cu

Theodor ALEXANDRESCU
Director General
ALICO Asigurări România S.A.

2011 este sub semnul optimismului, dezvoltarea acestui 

an având la bază creşterea profesionalismului în industria 

asigurărilor de viaţă. De asemenea, implementarea 

Solvency II va oferi o mai bună guvernanţă corporativă 

pentru companiile de asigurări. 



25Anul XIII - Numărul 2/2011 |98| www.primm.ro

interviu

Theodor Alexandrescu
Director General 
Alico Asigurări România S.A.

În mod similar, în lipsa unei legislaţii 
adecvate, produsele oferite în calitate 
de beneficii pentru angajaţi vor stagna, 
deşi au un potenţial foarte mare de 
dezvoltare într-un context legislativ 
favorabil.

Având în vedere contextul economic din 
2011, ce strategie de piaţă veţi aborda 
în acest an?

Ne vom dezvolta atât prin creştere 
organică, dar şi prin posibile achiziţii de 
distribuţie, cu perspective de a deschi-
de agenţii şi în alte oraşe: Târgu Mureş, 
Sibiu, Satu-Mare.

Avem în plan dezvoltarea de noi 
parteneriate cu băncile, pentru a pune 
la dispoziţia clienţilor poliţe individu-
ale oferite la ghişeu de ofiţerul bancar 
(OTC), precum şi pregătirea Departa-
mentului de Beneficii pentru Angajaţi 
(Employee Benefits), cu scopul de a 
pune la dispoziţia clienţilor pachete 
competitive în momentul în care aceas-

tă piaţă se va „deschide”. În prezent, 
acest domeniu este neexploatat, datori-
tă lipsei stimulilor fiscali.

Referitor la strategia de produs, 
pregătim asigurări de grup, medicale şi 
cu componentă de economisire pentru 
perioada pensiei, alături de produse 
individuale de sănătate. 

În privinţa investirii activelor noastre 
în instrumente sigure, analizăm cu seri-
ozitate fondul Proprietatea, ce constitu-
ie un potenţial de investiţii pentru noi. 

La nivel global, în urma achiziţiei din 
1 noiembrie 2010, ALICO face parte din 
MetLife Inc., care este un lider global 
în asigurări, anuităţi şi programe de 
beneficii pentru angajaţi, oferind acum 
servicii pentru 90 milioane de clienţi în 
peste 60 de ţări. Datorită experienţei 
cumulate a MetLife şi ALICO la nivel 
internaţional, avem posibilitatea în peri-
oada următoare de a pune la dispoziţia 
clienţilor noştri şi mai multe instrumen-
te ce îi ajută să-şi protejeze viitorul din 
punct de vedere financiar.

Ce mesaj aveţi pentru piaţa de broke-
raj şi partenerii de distribuţie cu care 
colaboraţi? 

Consider că partenerii noştri actuali 
şi potenţiali ar trebui să ştie că suntem 
pregătiţi cu un program de formare şi 
sprijin logistic pentru creşterea com-
petitivităţii şi a profesionalismului 
brokerilor de asigurări. Avem mijloacele 
şi resursele necesare pentru a susţine 
adaptarea şi reorientarea lor către un 
model de distribuţie de tip consultativ. 

În concluzie, ce previziuni aveţi pentru 
acest an? 

Pentru noi, 2011 va fi un an al creş-
terii, al dezvoltării companiei, susţinută 
atât prin produsele şi serviciile orien-
tate în beneficiul clienţilor, cât şi prin 
intermediul practicilor de guvernanţă 
corporativă pe care le vom continua: 
management-ul riscului, control şi audit 
intern.

Consider că partenerii noştri 
actuali şi potenţiali ar trebui 
să ştie că suntem pregătiţi 
cu un program de formare 
şi sprijin logistic pentru 
creşterea competitivităţii 
şi a profesionalismului 
brokerilor de asigurări. 
Avem mijloacele şi 
resursele necesare pentru 
a susţine adaptarea şi 
reorientarea lor către un 
model de distribuţie de tip 
consultativ. 
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Chiar şi astăzi, după mai bine de 50 de ani 
de când prima companie de Network Mar-
keting a început să funcţioneze în America, 
există foarte multe prejudecăţi şi păreri 
greşite în legătură cu acest subiect. 

În realitate, acesta este un model de 
business perfect legal, care funcţionează 
de peste jumătate de secol în ţări din toată 
lumea şi înseamnă o companie care îşi 
promovează produsele şi serviciile prin reţele 
de distribuitori independenţi.

Mai mult celebru decât cunoscut, criticat de 
unii sau adulat de alţii, MLM-ul este fără îndoială unul din cele mai 
mediatizate sisteme de marketing din lume. A fost numit de multe 
ori „valul mileniului III” (Robert KIYOSAKI, autorul celebrei cărţi de 
educaţie financiară „Tatăl bogat, tatăl sărac”, defineşte Network 
Marketing sau MLM ca fiind „afacerea secolului 21”), iar pentru 
mulţi este cea mai promiţătoare perspectivă care se deschide la ora 
actuală.

Cum funcţionează sistemul?
Legea nr.650/07.12.2002 pentru aprobarea OuG nr.99/2000 

defineşte, la art.42, alin. (1), Vânzarea directă este acea practică 
comercială prin care produsele sau serviciile sunt desfăcute de către 
comerciant direct consumatorilor, în afara spaţiilor de vânzare cu 
amănuntul, prin intermediul vânzătorilor direcţi, care prezintă pro-
dusele şi serviciile oferite spre vânzare, iar la alin. (2), Vânzarea prin 
reţele - multilevel marketing - este o formă a vânzării directe prin 
care produsele şi serviciile sunt oferite consumatorilor prin interme-
diul unei reţele de vânzători direcţi care primesc un comision atât 

pentru vânzările proprii, cât şi pentru vânzările generate de reţelele 
de vânzători direcţi pe care i-au recrutat personal. 

Modul cum funcţionează este descris chiar de către denu-
mirea sa, MULTILEVEL MARKETING, adică este un anumit gen de 
comerţ care utilizează o structură formată din persoane dispuse 
pe mai multe niveluri, cu scopul de a transmite bunurile şi servi-
ciile de la producător (asigurător) la consumator (client), folosind 
contactul direct, de la om la om.

Comisioanele sunt distribuite la fiecare nivel al structurii, în 
baza unei cariere promovate de compania respectivă într-un 
mod transparent.

Fiecare societate are propriul său plan de marketing şi distri-
buie o gamă diversă de produse (tipuri de asigurări), pentru unul 
sau mai mulţi producători (asigurători).

Dacă luăm în calcul costurile de start într-o afacere clasică 
(magazin/birou, chirie, echipamente, stoc marfă, personal etc.), 
MLM reprezintă o alternativă interesantă, simplă şi profitabilă, 
faţă de afacerea clasică, cu mult mai complicată şi mai costisi-
toare. Costul specific al startului în MLM poate fi zero sau foarte 
mic. Începutul activităţii în MLM este întotdeauna acelaşi pentru 
toată lumea. Marele avantaj al unei afaceri MLM constă tocmai 
în faptul că puteţi să lucraţi în continuare în activitatea care vă 
asigură existenţa, în timp ce munciţi în afara orelor de program 
să vă construiţi o structură solidă într-o afacere MLM. Cel puţin, 
pentru perioada de început a activităţii în MLM, este bine să vă 
păstraţi serviciul şi să continuaţi activitatea principală.

Una din cunoştinţele dumneavoastră vă va relata cu entuzi-
asm despre un produs sau un serviciu pe care l-a testat sau pe 
care îl foloseşte. În plus, vă va mai împărtăşi din minunatul stil de 
viaţă MLM, de care se bucură deja (pregătire şi dezvoltare perso-
nală, independenţă, timp liber, recunoaştere etc.).

Alexandru APOSTOL
Director General, Maxygo

Multilevel Marketing

Între realităţi şi prejudecăţi
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asigurări
În niciun caz primul contact nu va veni de la radio sau de la 

TV. De altfel, un alt avantaj al sistemului MLM este faptul că nu 
trebuie investite sume mari de bani pentru reclamă. Aceasta este 
făcută în mod exclusiv de la om la om. Prima întâlnire va fi cu 
o persoană la fel ca dumneavoastră, care devine interesată de 
un serviciu sau de un produs nou şi folositor şi care doreşte să 
împărtăşească şi altora bucuria descoperirii lui. Este tot atât de 
simplu şi de natural ca natura umană.

MLM este una dintre cele mai rapide, dar în acelaşi timp şi 
prost înţelese metode de mişcare a produselor şi serviciilor utili-
zate în zilele noastre.

Este MLM o schemă piramidală?
Categoric NU.
MLM este un mijloc de a face comerţ, la fel de legal ca şi 

comerţul convenţional. În ambele cazuri, produsele şi serviciile 
realizate sunt oferite, vândute şi consumate. Comisioanele prove-
nite din vânzări se câştigă odată cu venitul realizat de companie. 
Produsele şi serviciile trebuie să se mişte, altfel nimeni nu va fi 
plătit.

Sistemul piramidal se construieşte de la vârf spre bază şi 
numai cei care intră în sistem de la început pot fi aproape de vârf. 
În MLM, toţi oamenii din structură sunt câştigători, fiecare având 
aceleaşi şanse de a ajunge în vârful carierei. În MLM, vârful este 
suficient de încăpător pentru a-i cuprinde pe toţi aceia care au 
dorinţa şi ambiţia de a ajunge în acea poziţie.

Când îţi construieşti o structură MLM, îţi construieşti de fapt o 
reţea prin care se distribuie produsele şi serviciile.

Vânzarea cu amănuntul este fundaţia afacerii MLM. A vinde în 
MLM înseamnă de fapt a împărţi, a dărui cu entuziasm produsele 
şi serviciile în principal prietenilor, vecinilor şi rudelor tale.

Ca să construieşti o afacere profitabilă şi plină de succes 
trebuie deci să îţi formezi o clientelă de bază, dar mai ales să 
sponsorizezi oameni (adică să recrutezi, să instruieşti şi să coordo-
nezi). Nu încerca să vinzi singur în toată lumea. Principiul de bază 
este construirea unei structuri, în care o mulţime de distribuitori 
revând (dăruiesc, împart) câte puţin. Aceasta este o metodă cu 
mult mai bună decât încercarea de a face totul de unul singur. 
De altfel, un lucru care diferenţiază vânzările directe de sistemul 
MLM este SPONSORIZAREA altor distribuitori.

Sponsorizarea înseamnă dorinţa, voinţa şi puterea de a-i 
sprijini pe alţii să-şi construiască o afacere proprie, este factorul 
principal care dezvoltă o afacere MLM. Pe măsură ce îţi creş-
te propria structură, te transformi într-o persoană de afaceri 
independentă şi plină de succes. În toate cazurile, sponsorul 
dumneavoastră este persoana cheie care este datoare să vă in-
struiască. Este responsabilitatea lui de a vă învăţa cum să lucraţi, 
cum să începeţi afacerea. De fapt, este în interesul lui să facă tot 
posibilul să vă îndrume spre succes, pentru că astfel îşi asigură şi 
propriul succes. Bineînţeles că responsabilitatea privind ambele 
practici, promovarea onestă, corectă şi cinstită a produselor şi 
serviciilor revine tuturor distribuitorilor dintr-un sistem MLM, dar 
şi companiei organizată astfel, care trebuie să asigure întregul 
suport legislativ (prevederi contractuale, metodologii de lucru), 
instructiv (cunoaşterea produselor şi serviciilor, a tehnicilor de 
vânzare, dezvoltare şi managementul structurilor, motivarea şi 
recunoaşterea echipelor) şi logistic într-un mod transparent şi 
eficient.

În România, ca și în alte țări, există nevoia de companii orga-
nizate în sistem MLM. Având în vedere nivelul redus de informare 
şi instruire a populaţiei în domeniul financiar, al economisirii şi 
al protejării valorilor umane şi materiale (nici nu mai contează 
aşa de mult de ce suntem aici, ci doar ce vom reuşi să facem de 
azi înainte şi în cât timp) şi având în vedere valenţele sistemului 
MLM, considerat ca sistem prin care informaţia ajunge cel mai 
uşor (prin rude, prieteni, colegi – în cazul unei structuri de distri-

buitori) în rândul unor mase de oameni, sistemul este binevenit 
inclusiv în domeniul intermedierilor produselor de asigurare de 
orice fel. 

Fără doar şi poate că legile şi normele speciale trebuie să 
precizeze şi să reglementeze întreaga piaţă, să creeze jaloanele 
în care se pot exprima astfel de organizaţii, să creeze un cod al 
bunelor practici, dar şi unul al practicilor interzise.

Unul dintre cei mai puternici oameni ai secolului trecut, fostul 
Preşedinte american Bill CLINTON, invitat de Asociaţia Vânzărilor 
Directe din SUA (la care sunt afiliate şi multe companii MLM) le 
adresa acestora un omagiu, spunând:

Consolidaţi ţara şi economia, nu doar prin eforturile depuse 
pentru succesul propriu, ci oferind şi celorlalţi oportunităţi. Sunteţi 
astfel parte dintr-o mişcare globală care promovează întreprinderile 
şi recompensează iniţiativa individuală.

Poate învăţăm şi aplicăm şi noi, românii, ceea ce alţii fac de multă 
vreme, stimulând valorile şi încurajând iniţiativa şi creativitatea.
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reasigurări

Economistul Şef al SWISS Re, Thomas 
HESS, afirmă că, în industria (re)asigurări-
lor, creşterea va continua să se accelereze 
în 2011 şi subliniază că (re)asigurătorii 
pot câştiga un avantaj competitiv printr-o 
subscriere foarte organizată. 

Privind retrospectiv la anul 2010, cele 
mai multe companii de asigurări au reve-
nit la nivelul dinainte de criză al capitalu-
lui. Această evoluţie favorabilă este valabi-

lă atât pentru asigurătorii life, cât şi pentru 
cei non-life, atât în economiile dezvoltate, 
cât şi în cele în curs de dezvoltare. Oricum, 
există o serie de riscuri de care industria 
trebuie să fie permanent conştientă: difi-
cultăţile induse de datoriile financiare cu 
care se confruntă unele ţări din zona euro 
şi excesul de reglementări din sectorul de 
asigurări, în urma crizei financiare.

Industria se pregăteşte pentru intro-
ducerea, în 2013, a iniţiativei de regle-
mentare Solvency II, însă există pericolul 
unor cerinţe foarte împovărătoare pentru 
industria de asigurări. Este important ca 
măsurile implementate să nu se abată cu 
mult de la principiile economice iniţiale. 

Creştere continuă
Privind înainte la 2011 şi 2012, previzio-

năm că economia mondială ar trebui să se 
extindă - o dezvoltare coordonată de ţările 

cu pieţe emergente. Inflaţia nu va constitui 
o ameninţare pe termen scurt sau mediu în 
economiile dezvoltate. Există totuşi riscuri 
în ceea ce priveşte redresarea situaţiei, 
printre care regăsim, nu în ultimul rând, 
posibilitatea apariţiei unor noi turbulen-
ţe pe pieţele financiare, determinate de 
datoriile cu care se confruntă unele ţări din 
zona euro. În pofida sprijinului primit de la 
FMI şi de la Uniunea Europeană, se menţine 
îngrijorarea privind puterea de reacţie a 
Greciei şi a Irlandei în faţa problemelor pe 
care le întâmpină. 

Provocări viitoare
Printre provocările cu care se 

confruntă industria de asigurări, deşi 
capitalizarea sa s-a îmbunătăţit semni-
ficativ odată cu începutul crizei, se află 
şi randamentele investiţionale reduse 
rezultând din rate ale dobânzii foarte 
mici, corelate cu o strategie investiţională 
conservatoare. Când analizăm impactul 
negativ al ratelor scăzute ale dobânzilor, 
generate de politici monetare expansio-
niste în zonele dezvoltate, vedem că asi-
gurătorii, fondurile de pensii şi deţinătorii 
de conturi de economii private plătesc 
pentru erorile de finanţare datorate gu-
vernelor şi pentru împrumuturile făcute 
de persoane fizice sau/şi juridice. O cale 
de a amortiza această situaţie este de a 
sprijini profitabilitatea, printr-o subscrie-
re mai organizată.

Este de aşteptat ca în 2011 creşterea 
primelor pentru asigurările generale şi 
de viaţă să se accelereze, beneficiind de 
redresarea economică şi de viitoare îmbu-
nătăţiri pe pieţele financiare. În sectorul 
reasigurărilor non-life, previziunile de creş-
tere sunt moderate, dar este de aşteptat 
ca profitabilitatea să se erodeze pe măsură 
ce ratele scad. Şi aici, abilităţile superioare 
de subscriere ar fi calea de a câştiga un 
avantaj competitiv în anii care vor urma. În 
ceea ce priveşte reasigurările life, stagna-
rea din ţările dezvoltate ar fi amortizată de 
creşterea anuală de aproximativ 10% din 
ţările emergente.

Thomas Hess
Economist Şef, SWISS Re 

(Re)asigurări: 
Creșterea va accelera
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Aceasta a fost întrebarea prietenului 
meu căruia reuşisem să îi clarific, într-o 
discuţie anterioară, câteva curiozităţi de 
natură tehnică.

Crezând că s-a lămurit – din scrisoarea 
anuală primită din partea noastră – asupra 
felul în care banii lui au fost investiţi, am 
încercat să îi explic mai întâi raţiunea 
transformării contribuţiilor în unităţi de 
fond. Totuşi, nu înţelegea.

De ce nu păstrezi evidenţele direct în 
bani, ca şi o bancă?
Pentru că nu ai un contract limitat şi pla-
fonat la un anumit randament, aşa cum e 
cazul unui depozit bancar fixat prin durată 
şi dobândă. Pentru că investim în multe 
tipuri de instrumente financiare şi efectul 
acestor investiţii se reflectă în valoarea 
unităţii de fond.

Deci, prin plata contribuţiei mele, eu 
„cumpăr” unităţi de fond.
Exact, cu ghilimelele de rigoare. Banii se 
convertesc în unităţi de fond la valoarea 
curentă a acestei unităţi. Apoi, în funcţie 
de rezultatul plasamentelor făcute, al in-
vestiţiilor operate, unitatea de fond creşte 
sau scade în valoare. E ca şi o „monedă de 
schimb” pe care o cumperi la un anumit 
„ curs”, însă totul e transparent şi clar, 
nimeni nu impune „cursul”, aceasta e un 
rezultat direct al activităţii de investire.

Dacă voi investiţi banii cu folos, atunci 
valoarea unităţii creşte - eu asta 
înţeleg.
Exact. Dacă numim în general ca „do-
bândă” rezultatul plasamentelor făcute, 
da, întreaga dobândă obţinută – minus 
comisionul de administrare – se distribuie 

participanţilor şi unitatea de fond creşte, 
averea ta creşte.

Şi voi din ce vă asiguraţi funcţionarea?
Din acel comision de administrare.

Şi ce cuantum are acesta?
0,6% anual, adica 0,05% pe lună. Dacă ai 
100 lei în contul personal, atunci înseam-
nă că funcţionarea te costă 60 bani pe 
întreg anul. 

Şi dacă dobânda la cei 100 lei este de 10 
lei, mai plătesc comision de 6 bani.
Simplu spus, da. Adică am gestionat o 
creştere de la 100 lei la 110 lei şi, simplifi-
când mecanismul, am încasat comision de 
66 bani. Cu alte cuvinte, dintr-o dobândă 
de 10%, tu ca participant rămâi cu o 
dobândă de 9,4%. Repet, simplificând, aşa 
arată lucrurile.

Este acceptabil dacă mă gândesc la 
inflaţie, care a fost mai mică de 9%.
Aşa e. 

Şi asta văd în scrisoarea aceea anuală?
Da, e clar în tabel felul în care „averea” 
personală se modifică în fiecare lună, prin 
contribuţiile plătite şi prin aceste dobânzi 
obţinute.

Există şi scăderi?
Evident, creşterile şi scăderile de moment 
sunt fireşti activităţii de investire. Azi e 
bine, dar mâine poate fi mai bine sau mai 
rău în funcţie de mulţi parametri. După 
cum ştii, situaţia politică sau economică 
influenţează randamentele şi rezultatele 
în orice mijloc de investire.

Aşa este. Îmi pot imagina că în situaţia 
în care o industrie e afectată de decizii 
politice sau trece prin dificultăţi de 
ordin economic, valoarea respectivei 
industrii scade sau creşte. Voi ce faceţi, 
în cazul acesta?
Bineînţeles că reacţionăm cât mai rapid şi 
încercăm să înlocuim plasamentele făcute 
în zone care nu mai sunt atractive cu altele 

mai eficiente, însă trebuie să fie încadrate 
în limitele noastre specifice şi în prudenţa 
strict necesară.

Şi asta nu afectează contul meu?
Pentru a nu fi afectat imediat, direct şi 
dramatic, sistemul impune o gamă mare 
de investiţii, multe instrumente. Scopul e 
să existe siguranţă maximă, stabilitate şi 
diversificare, aşa încât o schimbare către 
„negativ” a unui instrument să poată fi 
compensată de o creştere a altuia. 

Adică ce pierzi aici câştigi în altă parte.
Nu, ce pierd aici, pe moment, e mai puţin 
decât aş câştiga în altă parte. Până la urmă 
câştigi bani, nu pierzi. Eventual, câştigi mai 
puţin azi şi mai mult mâine, dar de pierdut 
nu pierzi.

De ce?
Pentru că discutăm de perioade mari de 
timp, nu de o zi sau de o lună. Vorbim de 
ani de zile în care rezultatul se arată pozi-
tiv şi dovedeşte acumulări substanţiale, nu 
pierderi.

Aşadar, transpunând situaţia în viaţa de 
familie, aş spune că, în situaţia în care eu 
mi-aş certa fetiţa că a luat o notă mică la 
şcoală, m-aş înţelege mai bine cu soţia, 
având în vedere faptul că am luat atitudi-
ne şi, ca urmare, copilul se va corecta. Per 
total, câştigăm toţi ca familie.
Corect spus, ai dreptate. 

Să înţeleg că voi toţi aveţi interesul 
evident ca „averea” mea şi a tuturor 
participanţilor să crească.
Desigur. Mi se pare extrem de clar că, 
dacă din 100 lei reuşim să obţinem 200 
lei, şi veniturile noastre din comisioane se 
dublează în timp. Dar nu uita că sunt doar 
60 de bani la fiecare sută a ta.

Cred că merită. Eu să am banii şi voi 
să aveţi răsplata muncii pentru că îi 
administraţi.
Îţi mulţumesc pentru încredere. Merită.

Ce faceţi voi 
cu banii mei?

Rubrică realizată cu sprijinul companiei

Ioan VREME
CEO, GENERALI Pensii

punct de vedere
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Participanţii la dezbaterea organizată de 
Revista PRIMM - Asigurări & Pensii au analizat 
rezultatele anului 2010, creionând totodată 
perspectivele de dezvoltare a pieţei pe par-
cursul anului curent. Au fost puse în discuţie 
oportunităţile investiţionale ale fondurilor de 
pensii, precum şi impactul pe care modificările 
aduse sistemului public de pensii îl vor avea 
asupra dezvoltării segmentului de pensii 
private. Au fost semnalate, de asemenea, prin-
cipalele provocări care stau în faţa sistemului şi 
priorităţile acestuia pe termen scurt şi mediu.

2010 – un an cu rezultate peste aşteptări
Aruncând o scurtă privire asupra prognozelor realizate la în-

ceputul anului trecut, se poate spune că 2010 a fost un an care a 
împlinit, în cea mai mare parte, aşteptările specialiştilor în pensii 
private.

În Pilonul II, de pensii private obligatorii, numărul de partici-
panţi a depăşit sensibil totalul de 5 milioane, în timp ce pragul de 
1 miliard euro active nete în administrare a fost atins cu puţin îna-
inte de sfârşitul anului. Totuşi, această performanţă ar fi putut fi 
devansată dacă volumul total de contribuţii n-ar fi avut de suferit 

de pe urma efectelor crizei. Şomajul crescut şi lipsa de lichidităţi 
a companiilor angajatoare au determinat creşterea numărului de 
conturi individuale nealimentate lunar şi, implicit, un volum total 
al viramentelor în sistem cu circa 20% mai mic decat valoarea 
prognozată.

Pilonul III, de pensii private facultative, n-a produs niciun fel 
de surprize, înregistrând în continuare o creştere foarte lentă, 
sub presiunea exercitată de criză atât asupra bugetelor indivi-
duale, cât şi asupra celor corporatiste. Angajatorii nu s-au mai 
implicat deloc pe segmentul pensiilor private facultative în acest an; 
dimpotrivă, există un mare număr de contracte care au stagnat, a 
remarcat Crinu ANDĂNUŢ, CEO, ALLIANZ-ŢIRIAC Pensii Private şi 
Preşedinte APAPR. 

Performanţa cu adevărat notabilă a fost consemnată însă 
în domeniul investiţional, unde fondurile de pensii au reuşit să 
obţină randamente mult mai bune decât cele previzionate la în-
ceputul anului. Putem spune că 2010 a fost un an bun, de vreme ce 
participanţii au regăsit în conturi o creştere reală peste inflaţie. Dacă 
ne uităm şi către celelalte pieţe de pensii europene, este evident că 
foarte puţine fonduri de pensii au obţinut rezultate pozitive. În acest 
context, randamentele obţinute de fondurile româneşti sunt foarte 
bune, a apreciat Mihai ŞEITAN, fost Ministru al Muncii.

Radu CRĂCIUN, Director Investiţii, EUREKO Pensii, a observat 
însă că cel mai bine se pot aprecia rezultatele fondurilor de pensii 

În 11 februarie a avut loc cea de-a IV-a ediţie a întâlnirii anuale derulate sub 
genericul XPRIMM Annual Forecast Meeting - Pensii Private. Liderii şi specialiştii 
pieţei de profil s-au reunit cu reprezentanţii autorităţilor publice pentru a 
evidenţia şi dezbate cele mai importante tendinţe pentru anul 2011. În premieră, 
evenimentul fost urmarit live pe XPRIMM.TV.

Previziuni 2011

Pariul pe consolidare

Daniela GHEȚU
Director Editorial
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pensii
prin comparaţie cu fondurile mutuale din România, care operează 
în acelaşi mediu economic cu noi. Este îmbucurător că, şi în această 
comparaţie, rezultatele noastre sunt unele remarcabile, mai bune 
decât ale fondurilor mutuale din aceeaşi categorie de risc investi-
ţional. Specialiştii nu ignoră însă, în aprecierea rezultatelor lor, 
contextul favorabil - randamente mari la titlurile de stat şi o 
expunere redusă pe instrumente cu grad de volatilitate mai mare. 
Se poate spune că de data aceasta dezvoltarea redusă a pieţei de 
capital româneşti, considerată în general un handicap, a fost un 
factor favorizant. Pentru viitor trebuie să ne pregătim să menţinem 
calitatea performanţei în condiţii de operare mai complexe, a conti-
nuat Mihai ŞEITAN.

În sfârşit, analiza anului 2010 n-ar fi fost completă fără a lua 
în considerare şi contextul mai larg, european, în care se dezvoltă 
piaţa românească de pensii private. Evenimentele anului 2010 
ne-au arătat că riscul politic rămâne, de departe, principalul risc cu 
care se confruntă fondurile de pensii private: instabilitatea legislati-
vă, intervenţionismul politic sunt factori care pot afecta grav func-
ţionarea unei pieţe şi viitorul pensiilor, a observat Dragoş CABAT, 
Managing Partner, FINANCIAL View Consulting. Din fericire, deşi 
a debutat sub ameninţarea unei cvasi-naţionalizări a Pilonului 
II, anul 2010 n-a adus în România nicio măsură concretă de 
afectare a segmentului de pensii private. Dimpotrivă, calendarul 
de creştere a contribuţiilor a fost reluat, chiar dacă se află încă cu 
o jumătate de punct procentual în urma programării iniţiale, iar 
pentru Pilonul III anul s-a încheiat cu o decizie fermă în privinţa 
lărgirii deductibilităţii contribuţiilor.

APAPR: Suntem încrezători în rezultatele 
pe care le vom obţine în 2011

Piaţa românească de pensii private se înscrie firesc în trendul 
european şi asteptăm rezultate pozitive în 2011, a apreciat Crinu AN-
DĂNUŢ. El a explicat că o parte din optimismul operatorilor îşi are 
originea şi în atenţia de care domeniul pensiilor private se bucură 
la nivelul Uniunii Europene, ceea ce sporeşte şansele ca pieţele de 
specialitate să fie mai puţin expuse intruziunii politicului. Experi-
enţa Ungariei a lansat un semnal de alarmă foarte puternic cu privire 
la modul în care, supuse presiunilor bugetare, multe state au ales să 
afecteze sistemul de pensii private pentru a evita creşterea accelerată 
a deficitului bugetar. Există semnale puternice care ne îndreptăţesc 
să aşteptăm în această primăvară primele măsuri europene de ordin 
tehnic în sprijinul pieţelor de pensii private, a declarat ANDĂNUŢ.

Potrivit liderului APAPR, primele decizii în această direcţie 

au fost luate deja, în sensul încheierii unui acord de principiu, la 
nivelul UE, în privinţa tratării diferenţiate a cheltuielilor pentru 
susţinerea sistemelor de pensii private obligatorii, atunci când se 
calculează deficitul bugetar al statelor care au implementat astfel 
de sisteme. O atitudine mai permisivă în ceea ce priveşte criteriile 
bugetare şi de datorie publică impuse de Pactul de Stabilitate 
şi Creştere va oferi spatiu fiscal pentru reforma pensiilor, trans-
miţând astfel un mesaj politic puternic statelor naţionale, de 
încurajare a acestor reforme. Pe de altă parte, au avut loc deja o 
serie de discuţii în cadrul ECOFIN (Consiliul Miniştrilor de Finanţe 
din statele UE), la finele anului 2010, în urma cărora Uniunea 
Europeană ar putea decide, în premieră absolută, să introducă 
sancţiuni pentru statele membre care decid să îşi afecteze în 
acest fel sistemele de pensii private. Nu ne aşteptăm ca acest 
lucru să se întâmple atâta vreme cât Consiliul European se află sub 
preşedinţia ungară, dar în a doua parte a anului acesta este posibil 
să vedem primii paşi concreţi, a apreciat ANDĂNUŢ.

2011 – anul lărgirii Pilonului II
Legea privind sistemul unitar de pensii publice, adoptată – 

după îndelungate dispute politice – la sfârşitul anului 2010, va 
produce efecte şi asupra sectorului pensiilor private, deschizând 
accesul la Pilonul II unui mare număr de salariaţi sau liber profe-
sionişti. Astfel, circa 150.000-200.000 de bugetari din structurile 
militarizate vor fi integraţi în sistemul public de pensii, apoi, în 
funcţie de criteriul de eligibilitate dat de vârstă, în sistemul de 
pensii private obligatorii (Pilon II). Procedura concretă de realizare 
a acestui lucru cuprinde însă mai mulţi paşi administrativi şi de 
ordin tehnic, a căror derulare este în curs.

Aşa cum a explicat Mircea OANCEA, Preşedinte CSSPP, deşi 
Legea nr. 263/2010 a intrat în vigoare la 1 ianuarie 2011, pentru a 
avea aplicabilitate şi în ceea ce priveşte persoanele care în virtutea 
legii devin asigurate în sistemul public de pensii din structurile militare 
şi de siguranţă naţională, trebuie derulate câteva operaţiuni. În primul 

Pentru Casa Naţională de Pensii 
Publice, 2011 este sinonim cu im-
plementarea noii legi a sistemului 
unitar de pensii.

Doina PÂRCĂLABU
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rând, trebuie înfiinţate prin hotărâre de Guvern trei case de pensii 
sectoriale. Aceste case vor fi coordonate de Casa Naţională de Pensii 
Publice (CNPP) şi vor ţine propria evidenţă, inclusiv pentru sistemul 
de pensii private, pe baza aderărilor în sistem. Cu alte cuvinte, ele 
vor juca, pentru structurile militarizate, rolul de evidenţă pe care 
îl joacă în cazul celorlalţi angajatori Casele Judeţene de Pensii. Po-
trivit prevederilor noii Legi a sistemului unitar de pensii, Casele de 
pensii sectoriale se înfiinţează în subordinea Ministerului Apărării 
Naţionale, Ministerului Administraţiei şi Internelor şi Serviciului 
Român de Informaţii, dar activitatea lor va fi coordonată de CNPP. 
Emiterea hotărârii de Guvern privind înfiinţarea celor trei case de 
pensii sectoriale este aşteptată pentru jumătatea lunii februarie.

În paralel, CSSPP lucrează la modificarea legislaţiei secundare 
privind aderarea şi evidenţa participanţilor şi colectarea contri-
buţiilor la Pilonul II, astfel încât să fie adaptată cerinţelor rezultate 
din Legea nr. 263/2010. După finalizarea acestor acte normative 
urmează o etapă tehnică, în care între CSSPP, cele trei Case de 
pensii sectoriale şi CNPP se va încheia un protocol privind modul 
de transmitere a informaţiilor, a actelor de aderare, realizarea 
validarii etc. Eu apreciez că toate aceste etape se vor încheia până la 
finalul lunii februarie, a apreciat Mircea OANCEA.

Luna februarie ne va spune la ce ne putem aştepta privind rapi-
ditatea cu care militarii vor fi integraţi în sistemul public de pensii şi 
în Pilonul II de pensii private, a apreciat Doina Domnica PÂRCĂLA-
BU, Preşedinte CNPP. Pentru structurile militarizate, depunerea de-
claraţiilor unice reprezintă o premieră absolută. Nu există experienţă 

necesară nici de partea celor care trebuie să le întocmească şi să 
le depună, nici de partea structurilor nou înfiinţate care trebuie să 
gestioneze colectarea şi administrarea acestor informaţii. În februa-
rie vom face pentru prima dată acest lucru, aşa că luna aceasta 
reprezintă un test în functie de ale cărui rezultate ne vom da seama 
ce probleme mai trebuie rezolvate, a explicat Preşedintele CNPP.

Ocupaţionalele = o oportunitate, dar…
Potrivit angajamentelor asumate de Guvern, pe agenda 

anului 2011 se află şi lansarea unui segment de pensii private 
ocupaţionale. Ministerul Muncii a publicat, de altfel, o primă 
formă a proiectului de lege dedicat acestui subiect. Deşi bineve-
nită în sine, introducerea pensiilor ocupaţionale a fost întâmpi-
nată de piaţa pensiilor private cu o serie de obiecţii care vizează 
atât reglementarea domeniului printr-o lege separată – cu toate 
urmările administrative aferente -, cât şi anumite prevederi con-
crete ale textului supus dezbaterii.

Pentru implementarea pensiilor ocupaţionale nu este nevoie de 
o lege specială, ci de amendarea Legii nr. 204/2006, a Pilonului III 
de pensii private facultative, cu componentele necesare adaugării 
componentei ocupaţionale, astfel încât sistemul să rămână unul 
simplu, uşor de înţeles şi administrat, a afirmat Mircea OANCEA, 
Preşedinte CSSPP, adăugând că, de altfel, chiar proiectul de lege 
propus de Ministerul Muncii spre dezbatere este în proporţie de 
90%-95% o copie a Legii nr. 204/2006. Legi diferite înseamnă însă un 
sistem de reglementări secundare diferite, noi autorizări şi o creştere 
împovărătoare a birocraţiei, cu costuri suplimentare.

Alăturându-se punctului de vedere exprimat de Comisia de 
Supraveghere a Sistemului de Pensii, în sensul în care introducerea 
pensiilor ocupaţionale ar trebui realizată ca o extindere a Pilonului 
III de pensii private facultative, operatorii din piaţa pensiilor private 
cred, de asemenea, că momentul ales pentru implementare nu 
este cel mai potrivit. Argumentând acest punct de vedere, Crinu 
ANDĂNUŢ a arătat că România nu a ieşit încă de sub semnul crizei 
economice, ceea ce face ca lansarea sistemului de pensii ocupaţio-
nale în acest an să se lovească atât de inapetenţa angajatorilor de a 
se implica, cât şi de reticenţa potenţialilor operatori.

Să nu uităm că marii investitori, care au injectat deja sume 
imense în lansarea sistemului de pensii private, sunt departe de a-şi 

Pentru APAPR, comunicarea re-
prezintă o prioritate absolută. Ne 
propunem să mobilizăm efortu-
rile întregii pieţe pentru dezvol-
tarea unor proiecte de anvergură 
în acest sens.

Crinu ANDĂNUŢ

Priorităţi 2011
g Stabilitatea legislativă
g Creşterea finanţării sistemului
g Îmbunătăţirea legislaţiei secundare
g Lărgirea cadrului investiţional
g Îmbunătăţirea şi intensificarea comunicării cu publicul larg

Pilonul II 2010...

Ce așteptam ...
g > 5mil. participanți
g > 1 mld. euro active nete
g ≈ 4 mil. conturi active
g 430 mil. euro contribuții

Ce s-a întâmplat ...
g 5,18 mil. participanți
g 1,01 mld. euro active nete
g ≈ 4,9 mil. conturi active
g 371,17 mil. euro contribuții

Numărul conturilor nealimentate lunar a crescut de la 
≈ 1,5 mil. în decembrie 2009 la cca. 1,8 mil. în decembrie 2010

Pilonul III 2010...

Ce așteptam ...
g 220-250 mii participanți
g ≈ 90 mil. euro active nete
g 13 fonduri funcționale

Ce s-a întâmplat ...
g 221,6 mii participanți
g ≈ 76,5 mil. euro active nete
g 13 fonduri funcționale

Pilonul III resimte încă efectele recesiunii
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pensii

Riscul politic nu poate fi redus 
decât prin informarea şi educaţia 
financiară a electoratului.

Radu CRĂCIUN

fi recuperat investiţia. Mai mult, schimbările legislative operate sub 
imperiul dificultăţilor generate de criză au îndepărtat suplimentar 
termenul de recuperare a investiţiilor şi au slăbit, totodată, încre-
derea investitorilor în stabilitatea legislativă a mediului economic 
românesc. Nu mi se pare o idee bună să li se solicite acestor entităţi o 
nouă investiţie majoră, în acest context. Nici lansarea noului sistem 
în absenţa lor nu este de dorit, pentru că ar lăsa loc unor operatori 
care nu prezintă suficiente garanţii, a explicat ANDĂNUŢ. Pe de altă 
parte, a arătat el, succesul acestei lansări depinde în mod esenţial 
de participarea angajatorilor. Nu cred că 2011 va oferi condiţiile 
economice necesare ca angajatorii să se decidă să cheltuie sume 
semnificative pentru a oferi pensii angajaţilor lor.

Concluzionând, Preşedintele CSSPP a subliniat că dacă în 
materie de pensii ocupaţionale nu creăm un sistem care să răspun-
dă intereselor tuturor partenerilor sociali - angajatori, operatori, 
participanţi - şi să fie uşor de administrat, atunci sistemul nu-şi va 
atinge scopul.

Aşteptări investiţionale
Dacă pentru operatori sunt deosebit de interesante şan-

sele de dezvoltare a pieţei în ansamblu, pentru participanţi 
cel mai relevant aspect rămâne cel al eficienţei financiare cu 
care sunt investiţi banii economisiţi pentru pensie. În această 
privinţă, estimările specialiştilor sunt marcate de optimism. 
Contextul investiţional favorabil fondurilor de pensii se va men-
ţine şi în 2011 şi chiar şi în anii următori, afirmă Dragoş CABAT. 
Nevoia crescută de împrumut a statului şi volatilitatea mai înaltă 
a pieţei de capital din România oferă în continuare fondurilor 
de pensii condiţii favorabile obţinerii de randamente înalte, mai 
bune decât ar putea obţine participanţii plasându-şi banii în de-
pozite bancare sau chiar la fondurile mutuale, explică analistul 
financiar. 

Totuşi, pentru ca performanţele investiţionale să se menţină 
la un nivel ridicat o perioadă mai îndelungată, sunt necesare şi 
câteva schimbări. Deocamdată, piaţa financiară locală are destu-
lă adâncime, în raport cu sumele pe care le plasează fondurile de 
pensii, a apreciat Eugen VOICU, Director General, AVIVA Pensii 
Private.

Pentru viitor trebuie însă să ţinem seama că volumele sunt în 
creştere şi avem nevoie de un cadru investiţional mai larg, aşa cum 
apreciază Anne-Marie MANCAŞ, Director de Investiţii, GENERALI 
Pensii. Accelerarea programului de privatizare pe piaţa de capital 
ar putea fi una dintre căile de a oferi fondurilor de pensii opţiuni 
de investire suplimentare. Lărgirea oportunităţilor investiţionale 
în România este cu atât mai importantă cu cât, deşi preferă să ră-

În 2011 aşteptăm câteva legi 
care vor avea un rol foarte 
important pentru viitorul pen-
siilor private: legea Fondului 
de Garantare, cea privind plata 
pensiilor şi cea vizând lansarea 
pensiilor ocupaţionale.

Simona 
DIŢESCU

Aşteptăm de la 2011 o stabili-
zare a pieţei, pe măsură ce se 
va îmbunătăţi situaţia din piaţa 
muncii, şi sperăm să valorificăm 
intrarea sub „umbrela” Pilonului II 
a unor noi categorii sociale.

Marius RAŢIU

mână cu investiţiile în ţară, fondurile de pensii nu pot ignora datoria 
lor principală, de a investi cât mai profitabil pentru participanţi, şi, 
dacă găsesc oportunităţi cu randamente mai înalte în afara ţării, 
vor prefera aceste plasamente, spune Radu CRĂCIUN, Director de 
Investiţii, EUREKO SAFPP.
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Contribuţiile, prioritatea numărul 1
Oricât de bune sunt perspectivele investiţionale, volumul 

contribuţiilor rămâne totuşi hotărâtor pentru succesul Pilonului II. 
Ideal ar fi ca întreaga contribuţie individuală a salariaţilor la bugetul 
de asigurări sociale (10,5% din venitul salarial) să meargă în admi-
nistrare privată. Nu este uşor şi există costuri bugetare importante. 
Noi ne dorim ca la nivel guvernamental să se gândească o soluţie 
de finanţare, într-un program pe termen lung care să fie respectat, 
a declarat Mircea OANCEA. Pentru moment însă, CSSPP speră să 
se respecte calendarul de contribuţii şi să nu se mai confrunte cu 
tentative de reducere a acestora sau cu alte propuneri de măsuri 
care ar putea afecta funcţionarea Pilonului II. Din păcate, experien-
ţele recente ale unor pieţe de referinţă în regiune, cum sunt Polonia 
şi Ungaria, sunt îngrijorătoare şi ne arată că riscul politic este unul 
permanent prezent, a continuat Mircea OANCEA.

În aceeaşi linie, menţinerea unui climat legislativ stabil se 
situează în topul priorităţilor, aşa cum le văd operatorii din 
piaţă: Semnele anului 2011 sunt bune, am putea chiar spune că 
toate indiciile conduc către aşteptări optimiste. Rămâne însă 
chestiunea stabilităţii politice, mai exact a unui climat economic 
cu reguli stabile, care continuă să fie principala provocare şi în 
2011, ca şi în 2010, a concluzionat Marius RAŢIU, CEO, AEGON 
Pensii Private. Şi Anne-Marie MANCAŞ consideră că perioada 
2011-2012 ar putea aduce recuperarea a ceea ce s-a pierdut în 
2009 prin îngheţarea contribuţiilor, dacă se va relansa economia, 
în ansamblu.

Cât despre segmentul pensiilor publice, implementarea noii 
legi a sistemului unitar de pensii, cu toate detaliile şi modifică-
rile pe care le aduce ea în sistem, inclusiv în conexiunile pe care 
acesta le are cu pensiile private de Pilon II, reprezintă prioritatea 
absolută a Casei Naţionale de Pensii Publice.

Cred că suntem îndreptăţiţi să 
privim anul 2011 cu optimism. 
Piaţa pensiilor private are o 
temelie solidă şi o bună bază de 
dezvoltare.Eugen VOICU

CSSPP: Deductibilitatea TOTALĂ a contribuţiilor 
la Pilonul III ar costa statul 0,00672% din 
bugetul total al asigurărilor sociale

CSSPP a înaintat Ministerului Finanţelor Publice, la înce-
putul lunii februarie, o propunere de amendament vizând 
modificarea şi completarea tratamentului fiscal aplicat con-
tribuţiilor la fondurile de pensii facultative, astfel încât aceste 
contribuţii să fie deductibile total, în limitele stabilite prin 
lege. Adoptarea acestui amendament ar încadra regimul 
fiscal aplicat contribuţiilor la Pilonul III în standardele euro-
pene, stimulând totodată economisirea pentru pensie. Stu-
diul de impact realizat de CSSPP arată că impactul bugetar 
ar fi cu totul neînsemnat, de numai 0,00672% din bugetul 
total al asigurărilor sociale.

Anul 2010 a adus o lărgire a facilităţilor fiscale aplicate 
contribuţiilor la Pilonul III de pensii private facultative. 
Astfel, deductibilităţii fiscale de 800 euro/an (400 euro/an 
pentru angajat şi 400 euro/an pentru angajator) i s-a adă-
ugat deducerea contribuţiilor, în aceleaşi limite, din baza 
de calcul a contribuţiilor la bugetul public de pensii. Totuşi, 
contribuţiile la Pilonul III nu sunt încă total deductibile, câtă 
vreme ele mai sunt încă incluse în baza de calcul a taxelor 
sociale plătite pentru asigurări de sănătate, şomaj şi Fondul 
de garantare pentru plata creanţelor salariale.

În Nota de fundamentare elaborată de CSSPP se arată 
că majoritatea statelor membre UE au adoptat, în acord cu 
recomandările Comisiei Europene, „un sistem de impozi-
tare amânat”, care încurajează cetăţenii să economisească 
pentru pensie. Potrivit acestuia, contribuţiile sunt deducti-
bile fiscal, atât la angajator, cât şi la angajat, rezultatele din 
investiţii ale fondurilor de pensii sunt, de regulă, scutite de 
impozitare, iar beneficiile (pensiile în plată) se impozitează. 
În România, prin sistemul fiscal actual, contribuţia plătită la 
fondurile de pensii private facultative este supusă unei duble 
impozitări, ceea ce contravine principiului echităţii fiscale şi 
principiului unicităţii impozitării, se menţionează în docu-
mentul CSSPP.

În plus, eliminarea acestei anomalii s-ar putea realiza 
cu costuri foarte reduse. Prin urmare, considerând ipoteza 
unui câştig salarial mediu brut de 2.022 lei (conform funda-
mentării BASS 2011) şi un număr de circa 250.000 partici-
panţi la Pilonul III, calculele arată astfel:
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Contribuţii la asigurările sociale de sănătate
angajat 111 106 5 7940,154 1,375
angajator 105 100 5 6893,517 1,300
CCI angajator 17 16 1 1024,690 0,212
Contribuţii la asigurările de şomaj
angajat 11 10 1 497,258 0,125
angajator 11 10 1 500,816 0,125
Contribuţii la Fondul 
de garantare a 
creanţelor salariale

6 5 1 197,900 0,062

Sursa: CSSPP - Nota de prezentare şi motivare a amendamentului
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La începutul lunii decembrie a anului trecut, Comisia Euro-
peană a organizat la Bruxelles o Audiere Publică, concepută ca 
o ultimă oportunitate oferită industriei de asigurări de a anali-
za atât revizuirea Directivei privind Intermedierea în Asigurări 
(IMD1), precum şi premisele pentru proiectarea IMD2. 

APPA - Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor a fost 
reprezentată de Sergiu COSTACHE, Preşedinte, în timp ce, din 
partea Publicaţiilor PRIMM, la eveniment a luat parte Daniela 
GHEŢU, Director Editorial.

Revizuirea Directivei privind Intermedierea în Asigurări 
(IMD1), operaţiune declanşată în această vară la nivelul Uniu-
nii Europene, urmăreşte obţinerea unui mediu de afaceri mai 
echitabil pentru intermedierea şi distribuţia asigurărilor, într-o 

Audiere Publică pe marginea Directivei privind Intermedierea în Asigurări
Bruxelles
10 decembrie 2010

BRuxelles | eveniment internațional

Industria asigurărilor reprezintă un 
subiect foarte important pentru Uniunea 
Europeană, cu atât mai mult cu cât ea oferă 
locuri de muncă pentru circa 2 milioane de 
cetăţeni din statele membre.

Sharon BOWLES, Preşedinte al 
Comitetul Economic şi de Afaceri 
Monetare al Parlamentului European

piaţă mai bine integrată şi cu un nivel optim de protectie a 
consumatorului.

Industria asigurărilor reprezintă un subiect foarte important 
pentru Uniunea Europeană, cu atât mai mult cu cât ea oferă 
locuri de muncă pentru circa 2 milioane de cetăţeni din statele 
membre, a ţinut să sublinieze Sharon BOWLES, Membru al Par-
lamentului European, Preşedinte al Comitetul Economic şi de 
Afaceri Monetare al Parlamentului European, în deschiderea 
Sesiunii de Audiere Publică.

La reuniune au participat reprezentanţi ai forurilor legis-
lative europene, ai autorităţilor de supraveghere, precum şi 
ai asociaţiilor profesionale ale asigurătorilor şi intermediari-
lor în asigurări. Printre entităţile reprezentate s-au numărat: 
Directoratul General pentru piaţa internă şi servicii al Comisiei 
Europene (DG MARKT), Asociaţia Europeană a Meşteşugarilor 
şi Întreprinderilor Mici şi Mijlocii (UEAPME), Organizaţia Euro-
peană a Consumatorilor, Asociaţia Internaţională a Asigurăto-
rilor de Viaţă, BIPAR, CEA, asociaţii profesionale naţionale ale 
intermediarilor de asigurări, precum şi autorităţi de suprave-
ghere din pieţele UE. 



40 Anul XIII - Numărul 2/2011 |98| www.primm.ro

profil astrologic | VĂRSĂTOR

Semne puternice în 
tema astrală

Balanţa – pe de o parte, îi dă echili-
bru interior, o îmbinaţie între diplomaţie 
şi spirit de artist, un profund simţ al 
cinstei şi onestităţii dar, pe de altă parte, 
pentru a păstra ceea ce are, este înclinat 
spre compromis. Este calm, uneori exa-
gerat de calm în momente care cer forţă 
şi acţiune.

Cel de-al doilea semn este Vărsă-
torul, care îi dă deschidere în relaţiile 
interumane, spirit inovativ, conştiinţă de 
grup, altruism şi generozitate. Cu toate 
acestea, sunt situaţii când poate deveni 
excentric, rebel, superficial, prea deschis 
şi prea detaşat.

Echilibrul elementar
Este o dominantă de Foc armonizată 

cu una de Aer. 
Focul face ca, datorită temperamen-

tului şi dinamismului, să-şi atingă foarte 
greu scopurile pe care şi le propune, cu 
foarte multe eforturi în acest sens. Poate 
ar trebui să înveţe, dacă nu a făcut-o deja, 
să-şi tempereze entuziasmul, mai ales 
atunci când trebuie să înfrunte schimbări-
le din viaţa sa. 

Aerul îi aduce tenta filosofică de 
care are nevoie, preferinţa spre a avea 
o perspectivă intelectuală asupra vieţii. 
Pentru el, raţiunea vine înaintea senti-
mentelor, care sunt filtrate şi controlate 
de intelect, ceea ce îi conferă o detaşa-
re în a privi lucrurile altfel decât o fac 
ceilalţi. Apreciază cinstea în competiţii; 
acest lucru, împreună cu logica imbata-
bilă fac din acest nativ un adversar de 
temut. Slăbiciunea lui este că refuză să-
şi recunoască vulnerabilităţile, indiferent 
de natura lor.

Echilibrul energetic
Marcaj de fixitate, îi este extrem de di-

ficil să se adapteze noilor situaţii, renunţă 
foarte greu la ceea ce are, dând dovadă 
de conservatorism. Trebuie să înveţe să 
fie mai maleabil, mai flexibil când se pune 

problema schimbării, pe care o impune 
nu doar propria evoluţie profesională şi 
spirituală, ci şi conjunctura exterioară.

Echilibrul caselor
Nativul este un amestec de personali-

tate şi creativitate.
Casa 1 sau Casa Personalităţii îl 

descrie aşa cum se vede el dar, mai ales, 
cum i-ar plăcea să fie văzut de ceilalţi. De 
asemenea, este o casă care vorbeşte des-
pre vitalitate şi despre imaginea pe care 
şi-o construieşte conştient ca expresie a 
motivaţiilor interioare.

Casa a 5-a vorbeşte despre un spirit 
creativ şi novator, cu valențe artistice. 
Este un om care ţine la hobby-urile sale şi 
căruia îi place să îşi petreacă timpul liber 
alături de familie, în special de copii. 

Echilibrul cadranelor
Domină Cadranul 1, ceea ce înseam-

nă că se vede pe sine ca fiind foarte inde-
pendent, capabil să-şi organizeze viaţa aşa 
cum vrea, poate prea centrat pe plăcerile 
şi nevoile sale.

Echilibrul emisferelor
Este unul optim, reflectând echilibrul 

său interior.

Radu MUSTĂŢEA
Preşedinte Directorat

ASTRA Asigurări

Data nașterii: 21 ianuarie

MINERVA
Astrolog

Rubrică realizată de 
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Avansul RCA şi declinul CASCO
9 martie 2011, Palatul Parlamentului

Parteneri 

Parteneri Strategici

Ediţia a VI-a

Conferinţa Naţională a Asigurărilor Auto

Organizatori

Asociaţia pentru Promovarea Asigurărilor

Cu sprijinul

Parteneri Media

VĂRSĂTOR | profil astrologic

Luna la Primul Pătrar arată un om 
foarte bine orientat profesional, cu calităţi 
manageriale bine structurate şi puternice 
şi cu capacitatea de a obţine rezultate 
reale în timp foarte scurt. Trebuie însă 
menţionat că, pentru a ajunge în poziţia 
pe care o deţine în prezent, a depus efor-
turi însemnate. 

În mod natural, se exprimă cu respon-
sabilitate şi circumspecţie. Şi-a planificat în 
detaliu toată viaţa şi a abordat întotdeau-
na problemele cu seriozitate şi cu pruden-
ţă. La prima vedere, unii îl pot considera 
poate prea serios. Lecţia de viaţă ar fi să 
înveţe să-şi asume riscuri, chiar dacă este 
vorba de unele analizate cu atenţie. 

Cu Casa banilor obţinuţi din muncă 
proprie în semnul Vărsătorului, banii şi 
posesiunile materiale sunt aspecte destul 
de imprevizibile pentru el. Singurele valori 
care contează pentru sufletul său boem 
sunt individualitatea şi originalitatea.

Poate fi destul de vag în comunica-
re, nu pentru că nu ar şti exact ce vrea 
de la subalterni, ci pentru că ideile îi vin 
cu o rapiditate uimitoare, mai repede 
decât poate să exprime în cuvinte, şi are 

impresia că interlocutorul său ştie ceea ce 
gândeşte el.

Viaţa de zi cu zi reflectă nevoia de a 
evita rutina. Cu toate acestea, este un co-
leg de muncă stabil şi rezonabil, demn de 
încredere. Socializează cu mare uşurinţă, 
este vorbăreţ, îi place să stea la poveşti şi 
comunică cu partenerii de afaceri ori cu 
cei din familie cu destul de multă uşurinţă. 
Intensitatea cu care trăieşte totul este o 
calitate care îl face dorit, nu doar în afa-
ceri, ci în orice relaţie. 

În ceea ce priveşte viaţa de zi cu zi, 
aceasta este departe de a fi una liniştită. 
Îi place să se trezească la ore matinale, 
respinge rutina, are propriul său ritm de 
muncă. Poate de aceea preferă o partene-
ră de viaţă liniştită, calculată şi statornică. 
Se simte foarte bine în prezenţa oamenilor 
care cultivă aceleaşi valori ca şi el – loialita-
tea, onoarea. În ceea ce priveşte afacerile, 
ar putea avea dificultăţi în a „lăsa de la el” 
când este vorba despre investiţiile sale sau 
ale instituţiei pe care o reprezintă.

Valorizează profund ideea de cămin 
şi de familie, posibil datorită unei copilării 
în care relaţiile cu părinţii au fost foarte 

strânse şi datorită respectului pentru 
tradiţii. 

Îi place să călătorească, dar oriunde 
ar pleca, are în servietă o fotografie cu 
familia. 

Preferă de multe ori să-şi ia de lucru 
acasă şi să fie permanent informat des-
pre tot ceea ce se petrece în lume. Este 
interesat de lucruri mai puţin obişnuite 
şi îi place să facă ceea ce îi dictează 
intuiţia. 

Deşi pare un om retras, iubeşte spon-
taneitatea şi jocul vieţii. Îi plac ideile noi, îi 
place să îşi folosească din plin potenţialul 
creativ în abordarea unor proiecte noi, 
chiar dacă nu el este cel care le iniţiază. 
Viaţa de zi cu zi este o ilustrare a profe-
sionalismului său, a nevoii de activităţi 
practice, ordonate şi clare. De aceea, este 
un partener de echipă rezonabil, care 
munceşte cot la cot cu ceilalţi. 

Pentru că identitatea sa este puternic 
legată de statutul public pe care îl are şi 
pentru că îi place să se afirme în tot ceea 
ce face, se comportă ca un adevărat lider, 
dând dovadă de putere, forţă şi capacitate 
organizatorică remarcabilă.
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Pentru ELE
Colecţia primăvară – vară 2011 conţi-

ne piese de încălţăminte în tendinţe, cu 
un design dinamic, menţinând în acelaşi 
timp gradul înalt de confort. Numitorul 
comun al fiecărui gen de pantof este 
reprezentat de materialul de cea mai 
bună calitate şi tehnologia care permite 
tălpilor să respire. De la flip-flops preţioşi 
decoraţi cu sticlă colorată la platforme 
din pânză, sandalele se adresează tuturor 
femeilor, indiferent de preferinţele 
lor vestimentare. Paleta de culori este 
extrem de variată şi special creată pentru 
a satisface toate gusturile. Mocasinii sunt 
disponibil în tonuri neutre de beige, clasi-
cele alb, negru şi piele de piton sau piele 
întoarsă în nuanţe de fucsia, albastru 
intens sau turquoise.

GEOX oferă o gamă largă de moca-
sini, de la modelele sport ideale pentru 
o zi la plajă, la cele adecvate ţinutelor 
office. Balerinii GEOX completează 
perfect ţinuta ta casual în zilele agitate 
de vară. Materialele rafinate din care sunt 
confecţionaţi, pielea întoarsă perforată, 
detaliile din piele lăcuită sau elemen-
tele decorative delicate îi transformă în 
alegerea perfectă atât pentru zi, cât şi 
pentru seară.

Poţi alege între modelele din materi-
ale high-tech-nailon, plasă şi piele meta-
lică sau cele clasice inspirate de pantofii 
oxford şi realizate din piele tocită. Ideali 
pentru zilele lungi, pantofii sport GEOX îţi 
oferă confortul de care ai nevoie. Colecţia 
de încălţăminte vine să completeze 
linia vestimentară GEOX, definită prin 

lejeritate şi confort, un mix foarte reuşit 
între stilul sport vintage şi classical cruise. 
GEOX propune ţinute inspirate de lumea 
tenisului, rochii şi fuste mini din bumbac, 

tricotaje şi tricouri polo, în cromatica spe-
cifică temei nautice - bleumarin, alb, roşu, 
la care se adăugă şi imprimeurile florale. 
Pentru femeia care iubeşte provocările, 
GEOX a gândit o întreagă garderobă sa-
fari chic, cu jachete din nailon brodat cu 
piele, trenciuri şi rochii cargo din denim, 
realizate pe nuanţe de maron, kaki sau 
verde. Segmentul urban cool al colecţiei 
este susţinut de jachetele gri metalizat. 
Dintre texturile folosite amintim satinul, 
bumbacul şi tricotajele fine.

Detaliile,
cheia unei ţinute impecabile

Fiecare sezon şi fiecare an îşi impun 
tendinţele. Pantofii sunt acel 
accesoriu care pun în valoare sau 
distrug ţinuta. De aceea trebuie aleşi 
cu grijă, cu mare atenţie la detalii şi 
calitate. Pentru fiecare preferinţă şi 
stil, GEOX are soluţia. Rolul jucat de pantofi în definirea oricărui outfit este foarte 
important, considerând nenumăratele modele şi nuanţe de pantofi şi costume.

Nu ezitaţi să 

experimentaţi. Aveţi 

nenumărate modele 

şi culori cu care vă 

puteţi juca. Nu ştiţi 

niciodată ce puteţi 

descoperi.
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Pentru EI
Analizaţi cu atenţie culoarea costu-

mului. Culoarea pantofului trebuie aleasă 
numai după stabilirea acestui detaliu. 
Linia vestimentară conţine piese lejere şi 
confortabile, foarte potrivite pentru zilele 
petrecute în aer liber, fiind în acelaşi timp 
rafinate şi elegante.  Ţinutele cu influenţe 
urbane se adresează bărbatului dinamic, 
care iubeşte vibraţiile puternice ale ora-
şului şi conţin piese cu tăieturi impecabi-
le, realizate din techno-fabrics. Trenciurile 
elegante din nailon, pantalonii slim cut, 
cămăşile din pichet cu finisaje lucioase, 
tricourile din bumbac fin şi tricotajele în 
dungi sunt doar câteva dintre elementele 
vestimentare pe care GEOX le pune la 
dispoziţie. 

Colecţia de pantofi pentru primavară-
vară 2011 vine ca o completare la linia 
vestimentară, păstrând aceleaşi direcţii 
generale. Se poate opta pentru 
unul dintre modelele cu şiret, 

inspirate de pantofii oxford sau 
stilul casual sau alegeţi mode-
lul cu talpa albă, combinaţia 
perfectă între un pantof 
elegant şi unul sport. Linia 
sport cuprinde pantofi din 
piele şi piele întoarsă cu 
talpă anti-alunecare şi te-
nişi din pânză pe nuanţe 
de gri, negru şi cenuşiu cu 
detalii din piele întoarsă.

Ideale pentru stilul ur-
ban sunt ghetele din piele 
şi piele întoarsă, beige şi 
ciocolatii, cu talpa contras-
tantă, de culoare albă. 

lifestyle
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Cine este BALIZZA?
BALIZZA este un nume binecunoscut în moda internaţională, cu creaţii care se distri-
buie în magazine din întreaga Europă, Asia şi până în Africa de Sud. De altfel, colecţiile 
BALIZZA sunt prezente cu succes şi în capitala mondială a luxului, Dubai. Beneficiind de 
talentul tânărului designer italian Stefano GUERRIERO, creaţiile BALIZZA au fost remar-
cate şi de editorii VOGUE, fiind introduse în diverse pictoriale. 
Din luna decembrie 2010, clienţii Băneasa Shopping City pot admira şi achiziţiona rochiile, 
pantofii şi accesoriile BALIZZA în magazinul de la parterul centrului comercial. 
Pentru mai multe detalii, vizitaţi www.balizza.it.
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Se apropie Gala!
Doamnelor, v-aţi ales ţinuta?

Gala Premiilor Pieţei Asigurărilor reprezintă cel mai aşteptat 
moment al primăverii pentru toţi actorii din piaţa asigurărilor – 
sigur v-aţi salvat în agendă data de 21 martie 2011.

Astfel, an dupa an, sărbătoarea excelenţei în asigurări şi-a 
atras atributele de eleganţă şi rafinament. Iar într-un domeniu în 
care ţinutele se încadrează în tiparele rigide ale stilului office, un 
astfel de moment festiv reprezintă cea mai bună ocazie pentru 
doamnele şi domnişoarele care lucrează în acest sector de a-şi 
etala ţinutele pline de strălucire. Şi, dacă asigurările se află sub 
supravegherea riguroasă a CSA, în ceea ce priveşte rochiile de 
gală, bunul gust este singurul arbitru. 

La întrebarea “Cum ne îmbrăcăm la Gală” am căutat răspuns 
şi noi. Iar revelaţia a venit de la cel mai nou magazin deschis în 
Băneasa Shopping City – BALIZZA. Ce am ales vă invităm să des-
coperiţi în pictorialul alăturat. 

aRochia de seară
Rochia neagră, lungă 

- clasica little black dress - 
reprezintă pentru cele mai 
multe dintre noi alegerea 
firească pentru o seară 
de gală. Să nu vă fie însă 
frică de culoare! Aşa cum 
rochiile pastelate sau în 
culori vii sunt de ani buni 
“vedetele” premiilor Oscar 
şi ale evenimentelor mon-
dene Hollywood-iene, vă 
recomandăm şi dumnea-
voastră să optaţi pentru 
o ţinuta ieşită din tiparele 
clasice. Astfel, little black 
dress se poate transforma 
în little blue dress sau chiar în little red dress.

Pentru un moment festiv de genul Galei, BALIZZA ne 
recomandă rochii din materiale nobile, precum mătase, satin, 
într-o gamă extrem de variată de culori – mov, lila, fuchsia, roşu, 
albastru, turcoise. Cu adevărat important este faptul că modelele 
BALIZZA sunt adaptate tuturor tipurilor de siluete. Aşadar, nu tre-
buie să vă fie frică să experimentaţi. Iar dacă vă gândiţi la preţ, nu 
trebuie să vă îngrijoraţi – există rochii pentru toate buzunarele.  

aPantofi de seară
Alegerea încălţămintei potrivite reprezintă un alt moment de 

încercare pentru orice femeie, mai ales că aceasta trebuie să satisfa-
că două cerinţe esenţiale: eleganţă şi confort. Fie că optaţi pentru 
un escarpen clasic sau pentru preferaţii designerilor în acest sezon, 
pantofii cu platformă, BALIZZA vă poate satisface cele mai variate 
gusturi, prin modele în toate culorile. Şi, credeţi-ne, în pofida 
tocurilor de peste 10 centimetri, sunt extrem de comozi.

aAccesoriile 
Un amănunt destul de neglijat în “construirea” unei ţinute 

este reprezentat de alegerea accesoriilor. Astfel, pentru o doamnă 
care doreşte o ţinută cu adevărat elegantă, nimic nu poate fi mai 
potrivit decât o capă sau un şal de blană. 

De asemenea, un colier spectaculos, o brăţară sau o broşă 
pot transforma radical şi cea mai banală rochie. Aşadar, dacă v-aţi 
propus un stil “frugal” de cumpărături, puteţi alege câteva bijute-
rii pentru a compune un nou “outfit”. 

lifestyle
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Gala Premiilor Pieţei Asigurărilor se apropie cu paşi repezi. 
Dincolo de alegerea ţinutei care să vă pună în valoare, nu trebuie să 
neglijaţi nici aspectul fizic: o manichiură elegantă, o coafură distinsă, 
o ţinută destinsă. 

Pentru toate acestea, există o soluţie: 
Salonul OKSANA ArtLine

Un salon cu specific rusesc, pentru doamne, domnişoare şi dom-
ni, care oferă servicii de hairstyle, tratamente faciale şi corporale, 
manichiură şi pedichiură. Vei fi plăcut surprins de atmosfera intimă 
şi familială din cadrul salonului, iar ceaiul servit dintr-un samovar 
tradiţional, după ritualul rusesc, te va îmbia la relaxare, la destindere, 
făcându-te să te detaşezi, pentru câteva ore, de cotidianul care te 
apasă... de piaţa concurenţială, de reforma structurală şi instituţiona-
lă,  de perspectivele destul de apăsătoare.  

Samovarul, Matrioshka, vestimentaţia tradiţională a personalului 
te vor face să te simţi exact ca în Rusia. Dar şi serviciile oferite, înce-
pând cu cele mai noi tehnici de tunsoare, coafuri speciale şi deopo-
trivă specifice – tehnicile ruseşti de împletire a părului, tratamente 
faciale şi corporale cu rezultate imediate, manichiură şi pedichiură 
accesorizate cu pictură rusească pe unghii şi produse profesionale 
de lux. Dimpreună, totul recomandă un salon de frumuseţe aparte.

De altfel, deviza salonului, situat într-una dintre cele mai exclusi-
viste zone din capitală - Bulevardul Primăverii – este: 
„La noi, frumuseţea este artă!”

are grijă de aspectul 
dumneavoastră!

OKSANA Art Line Studio 
Bdul Primăverii nr. 39, Parter
Tel.: 021 311 15 65
Mobil: 072 125 77 77
E-mail: programari@artlinestudio.ro
contact@artlinestudio.ro
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ASTRA Asigurări a sărbătorit Crăciunul alături 
de brokeri
Petrecere de Crăciun
13 decembrie 2010

Compania ASTRA Asigurări a organizat, pe 13 decembrie 2010, 
tradiţionala petrecere de Crăciun dedicată brokerilor de asigurare. 

În deschiderea evenimentului, Radu MUSTĂŢEA, Preşedintele 
Directoratului, a mulţumit brokerilor pentru relaţia de colaborare 
excelentă din 2010.

În 2010, ASTRA nu a lăsat criza să o afecteze, ci a continuat să 
dezvolte noi proiecte inovative, căutând soluţii de a contracara 
efectele contextului economic actual. Astfel, ASTRA a devenit liderul 
pieţei, poziţie pe care suntem siguri că o vom menţine şi la sfârşitul 
anului în curs, a declarat Radu MUSTĂŢEA cu această ocazie. 

Compania ASTRA Asigurări a înregistrat în primele 9 luni ale 
lui 2010 un profit contabil net de peste 18 milioane lei, repre-
zentând o creştere de 330% faţă de profitul raportat în aceeaşi 
perioadă a anului 2009, de 4,17 milioane lei.

Volumul primelor brute subscrise de ASTRA la finele trimes-
trului al treilea se ridică la o valoare de peste 841,24 milioane lei. 

„Ziua Carierei la BCR Asigurări VIG”
14 decembrie 2010

14 decembrie a avut o semnificaţie deosebită pentru unul 
dintre principalii asigurători de pe piaţa românească de profil, 
marcând „Ziua Carierei la BCR Asigurări VIG”. În cadrul acestui 
eveniment, persoanele interesate să afle mai multe despre indus-
tria asigurărilor, despre BCR Asigurări şi produsele sale, au vizitat 
sucursalele şi agenţiile companiei, având totodată posibilitatea 
depunerii de CV-uri în vederea unei posibile colaborări.

„Ziua Carierei” a oferit, în acelaşi timp, celor interesaţi, posibi-
litatea de a discuta cu persoane care şi-au construit şi au dezvol-
tat o carieră profesională de succes bazându-se pe valorile BCR 
Asigurări.

Prin organizarea „Zilei Carierei la BCR Asigurări VIG” oferim tuturor 
celor interesaţi de domeniul asigurărilor şansa să ne cunoască şi să 
se alăture echipei noastre, a declarat Mihail TECĂU, Preşedinte al 
Directoratului BCR Asigurări.

Radu MUSTĂȚEA 
Președinte Directorat 
ASTRA Asigurări

Concursul „www.asigurareamasinilor.ro 
te premiază”

Organizat de Media XPRIMM, concursul „www.asigurareama-
sinilor.ro te premiază” s-a desfăşurat în două ediţii, în intervalele 
6-15 decembrie 2010 şi 26 ianuarie–4 februarie 2011, perioade 
în care participanţii au trebuit să trimită cel puţin una dintre cele 
10 parole din aria asigurărilor auto ascunse în interiorul site-ului 
www.asigurareamasinilor.ro.

Aparatele GPS oferite de evoMAG.ro au revenit lui Romeo 
BARBU, din Bucureşti, și lui Ovidiu LAZĂR, din Sibiu, care au fost 
desemnaţi câştigători ai celor două ediţii ale concursului, în urma 
tragerilor la sorţi ce au avut loc în direct pe www.xprimm.tv în 
zilele de 16 decembrie 2010, respectiv 7 februarie 2011.

www.asigurareamasinilor.ro este primul web-site dedicat în 
exclusivitate asigurărilor auto. Dincolo de latura pur informativă 
legată de poliţele de asigurare auto, portalul oferă vizitatorilor săi 
atât posibilitatea de a afla clasa de bonus sau de malus în care se 
încadrează în 2011, cât şi aceea de a obţine sfaturi utile în cazul în 
care sunt implicaţi în accidente de vehicule.

Conferinţa „RCA – respectarea unei obligaţii 
sau protecţie personală?”
Bucureşti
9 decembrie 2010

Biroul Asigurătorilor de Autovehicule din România a or-
ganizat, în data de 9 decembrie 2010, cu sprijinul Comisiei de 
Supraveghere a Asigurărilor, conferinţa „RCA - respectarea unei 
obligaţii sau protecţie personală?”. 

Moderatorii evenimentului au fost Sergiu COSTACHE, Preşe-
dinte Media XPRIMM, în prima parte a conferinţei, şi Ionel DIMA, 
Vicepreşedintele AVUS Group, pentru partea finală.

Principalele aspecte supuse dezbaterii au vizat atât legislaţia 
aplicabilă în domeniul RCA, noile reglementări în ceea ce priveşte 
baza de date naţională, cât şi protecţia terţilor păgubiţi în urma 
accidentelor de circulaţie.

De asemenea, participanţii au discutat pe marginea cadrului 
legislativ ce vizează sistemul de înmatriculare şi de înregistrare 
a autovehiculelor în România şi a celui care guvernează libera 
circulaţie a vehiculelor în spaţiul intracomunitar.

6-15 decembrie 2010/26 ianuarie-4 februarie 2011
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10 ani de UNSICAR sărbătoriţi alături 
de partenerii şi susţinătorii Uniunii
Gala Premiilor UNSICAR
Bucureşti
15 decembrie 2010

La mijlocul lunii decembrie a anului trecut, au fost decernate 
premiile celei de a VIII-a ediţii a Galei UNSICAR - Uniunea Naţio-
nală a Societăţilor de Intermediere şi Consultanţă în Asigurări din 
România. Evenimentul a celebrat totodată 10 ani de activitate a 
Uniunii.

Evenimentul din acest an este mai mult o Aniversare decât o 
Gală. Aniversarea a 10 ani de activitate UNSICAR, de care suntem cu 
toţii foarte mândri. Mulţumim tuturor celor care de-a lungul acestei 
perioade ne-au sprijinit, au crezut în noi şi au făcut ca UNSICAR să 

ocupe un loc stabil şi important în piaţa românească de asigurări, 
a declarat în deschiderea evenimentului Bogdan ANDRIESCU, 
Preşedinte, UNSICAR. 

În cadrul evenimentului au fost oferite diplome aniversare 
şi plachete instituţiilor şi companiilor care au sprijinit activitatea 
UNSICAR încă din primii săi ani. Printre cei care au urcat pe scenă 
s-au aflat reprezentanţii CSA, UNSAR, PAID, CSSPP, APAPR, BAAR, 
FPVS, IMA, IAP, ai Ziarului Financiar, precum şi Sergiu COSTACHE, 
Preşedintele Media XPRIMM, care a primit o diplomă şi o plachetă 
aniversară pentru contribuţia companiei la dezvoltarea brokera-
jului de asigurări şi pensii private.

Angela TONCESCU, Preşedinte, CSA, şi Bogdan ANDRIESCU, Preşedinte, UNSICAR

Viorel VASILE, Managing Partner, SAFETY Broker, şi Sergiu COSTACHE, Preşedinte, 
Media XPRIMM

evenimente|
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Compania BCR Asigurări VIENNA Insurance Group a lansat în 
premieră pentru piaţa de asigurări din România „iPhone Insuran-
ce Assistance - BCR Asigurări VIG”. 

Această aplicaţie este special concepută pentru a putea fi 
descărcată şi utilizată pe telefoanele de tip Apple iPhone şi este 

BCR Asigurări a lansat prima aplicaţie de iPhone dedicată asigurărilor
Conferinţă de presă
11 ianuarie 2011

oferită GRATUIT asiguraţilor BCR Asigurări care deţin o poliţă de 
asigurare CASCO PLUS. Principalul beneficiu al „iPhone Insurance 
Assistance” este acela că simplifică şi urgentează procesul de so-
luţionare a daunelor, pentru că oferă posibilitatea asiguratului să 
trimită informaţii preliminare despre daună, direct către Centrul 
de Daune al BCR Asigurări. 

Ne propunem să adaptăm produsele noastre de asigurare la cele 
mai noi tehnologii în domeniul IT. Astfel, identificăm pentru clienţii 
noştri soluţii care să faciliteze comunicarea, accesul la produsele 
noastre de asigurare, precum şi simplificarea şi urgentarea procesu-
lui de soluţionare a daunelor, a declarat Mihail TECĂU, Preşedintele 
BCR Asigurări VIENNA Insurance Group.

Prin utilizarea noii aplicaţii „iPhone Insurance Assistance”, 
clienţii BCR Asigurări beneficiază de numeroase alte avanta-
je, precum: apelarea GRATUITĂ direct de pe telefonul mobil a 
serviciului de asistenţă rutieră (inclus în asigurarea CASCO PLUS), 
oriunde în ţară şi în Europa; avizarea daunei la call center şi pro-
gramarea la service; vizualizarea (în sistem hartă GPS) a tuturor 
locaţiilor BCR Asigurări VIG; obţinerea de informaţii despre produ-
sele companiei; încheierea de asigurări prin emitere electronică, 
completând datele personale direct pe telefonul mobil.

Şcoala de iarnă pentru jurnalişti
Sinaia

3-6 februarie 2011

UNSAR a organizat, în 
perioada 3-6 februarie 
a.c., o nouă sesiune de 
training pentru jurnalişti. 
Desfășurată la Sinaia, întâl-
nirea a oferit cadrul ideal 
pentru ca tinerii ziarişti 
să participe, alături de 
reprezentanţi ai compa-
niilor membre UNSAR şi 
ai industriei asigurărilor, 
la două zile de discuţii şi 
dezbateri, pe o tematică 
vizând sectoare ale pieței 
asigurărilor.

Printre vorbitorii de 
seamă s-au numărat, din 

partea UNSAR, Cristian CONSTANTINESCU, Preşedinte, Adrian 
LUPESCU, reprezentant al secţiunii Asigurări de Viaţă, Daniela 
GRIGORE – Secţiunea Asigurări Auto, precum şi Liviu STOICESCU, 
Preşedintele Biroului Asigurătorilor Auto din România, şi Bogdan 
TUDOR, Chief Underwriter, Lector la Institutul de Asigurări şi 
Pensii. 

Cristian CONSTANTINESCU
Preşedinte UNSAR

Gala Premiilor DESTINE Broker
Poiana Brașov
12 februarie 2011

Pe 12 februarie 2011, Poiana Braşov a fost gazda Galei Premi-
ilor DESTINE Broker. Evenimentul, aflat la prima ediţie, a repre-
zentat o ocazie pentru compania de brokeraj de a-şi recompensa 
atât pe cei mai performanţi colaboratori, cât şi partenerii.

Gala DESTINE recompensează performanţele dumneavoastră. 
Vă mulţumesc tuturor pentru eforturile depuse şi pentru faptul că 
dovediţi de fiecare dată că numai împreună putem creşte şi putem 
deveni cei mai puternici, a declarat Romeo BOCĂNESCU, Director 
General, DESTINE Broker.

Cu ocazia Galei, compania ASTRA, liderul actual al pieţei 
românesti de asigurări, a oferit, prin intermediul Preşedintelui 
Radu MUSTĂŢEA, premii constând în „birouri mobile de asigurări” 
pentru colaboratorii DESTINE care au obţinut performanţe deose-
bite în campania RCA. 
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Frauda externă şi relaţia asigurat-service-asigurător au 
constituit principalele puncte pe care s-au axat dezbaterile 
din cadrul seminarului „Managementul Daunelor în Asigură-
rile Auto - Noi Perspective”, care a avut loc în data de 10 fe-
bruarie a.c., la Hotel INTERCONTINENTAL. Evenimentul a fost 
organizat de ASISOFT şi Media XPRIMM și la el au luat parte 
reprezentanţii CSA - Comisia de Supraveghere a Asigurărilor, 
UNSAR - Uniunea Naţională a Societăţilor de Asigurare din 
România, precum şi numeroşi lideri si specialişti din industria 
asigurărilor, importatori, reprezentanţi ai service-urilor auto 

şi dezmembratori.
În piaţă există teamă 

în momentul apariţiei unui 
sistem informatic nou, 
deoarece companiile au 
deja foarte multe opţiuni şi 
se pune problema eficienţei 
unuia nou. Ceea ce oferim 
noi este un sistem integrat 
pentru importatorii de 
piese, companii de asigu-
rări, unităţi reparatoare şi 
dezmembratori, a declarat 
Maria BOGHIAN, Preşedinte 
ANSDAR.

Frauda externă repre-
zintă una dintre princi-

palele probleme care preocupă în special liderii departa-
mentelor anti-fraudă şi daune din companiile de asigurări. 
Transferul unei daune totale în vederea despăgubirii, pe la mai 
mulţi asigurători, a îmbrăcat noi aspecte, fapt pentru care nu 
puţine au fost situaţiile în care acelaşi vehicul a fost asigurat 

şi despăgubit în repetate 
rânduri, a explicat Nicolae 
GANEA, Managing Partner, 
AUTOSEL.

În cadrul dezbaterilor, 
participanţii au putut analiza 
avantajele unor noi soluţii 
informatice dedicate şi per-
sonalizate, care se pot dovedi 
utile în încercarea compani-
ilor de a depăşi cu mai mare 
uşurinţă criza şi care ar realiza 
un echilibru între asiguraţi, 
clienţi, unităţi reparatoare şi 
furnizori de piese de schimb.

Managementul Daunelor în Asigurările Auto – Noi Perspective
București
10 februarie 2011

Maria BOGHIAN, Preşedinte, ANSDAR

Nicolae GANEA, Administrator, ASISOFT
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Consiliul Comisiei de Supraveghere a 

Asigurărilor (CSA) a decis numirea lui Bogdan 
ANDRIESCU în funcţia de Director General al Insti-
tutului de Management în Asigurări (IMA).

Pregătirea profesională a celor care lucrează în 
asigurări a constituit întotdeauna o prioritate pentru 
mine, atât ca Preşedinte al UNSICAR, cât şi ca partici-
pant direct la activitatea de asigurare. Sunt convins 
că experienţa mea de 20 de ani în relaţiile directe cu 
consumatorii de asigurări mă va ajuta ca, din poziţia 

de Director General al IMA, să contribui la profe-
sionalizarea tuturor celor implicaţi în activitatea de 
asigurare şi intermediere în asigurări, ne-a declarat 
Bogdan ANDRIESCU, investit oficial în funcţie în 
data de 17 ianuarie a.c.

Bogdan ANDRIESCU este unul dintre cele mai 
cunoscute nume din piaţa de asigurări din Româ-
nia, participând la înfiinţarea UNSAR, a Biroului 
Carte Verde din România, a Pool-ului atomic şi a 
UNSICAR. 

Bogdan ANDRIESCU
Director General
Institutul de Management în Asigurări

La finele anului 2010, Consiliul de Supra-
veghere l-a numit pe Florin GOLOVATIC în 
funcţia de Membru în Directoratul UNIQA Asi-
gurări de Viaţă. Cel mai important obiectiv pe 
care îl urmăresc este să contribui la dezvoltarea 
UNIQA Asigurări de Viaţă, astfel încât compa-
nia să devină un jucător important pe acest 
segment de piaţă. Împreună cu echipa UNIQA 
Asigurări de Viaţă vom depune toate eforturile 

necesare pentru a crea un portofoliu echilibrat, 
concentrându-ne în egală măsură pe asigură-
rile de viaţă individuale, pe cele de grup şi cele 
de sănătate, a declarat Florin GOLOVATIC, în 
legătură cu noua sa funcţie.

Anterior, acesta a activat timp de peste 10 
ani în cadrul companiei de audit şi consultan-
ţă KPMG România. 

Florin GOLOVATIC
Membru Directorat

UNIQA Asigurări de Viaţă

Leonard STANCIU a fost numit la finalul 
anului 2010 în funcţia de Director al Depar-
tamentului de Daune în cadrul companiei 
CHARTIS România.

La sfârşitul anului 2010 am avut plăcerea şi 
onoarea să mă alătur echipei Departamentului 
de Daune CHARTIS România. Am convingerea 
că împreună vom reuşi să atingem obiectivele 
pe care mi le-am propus şi care ţintesc în primul 
rând spre eficientizarea activităţii prin reduce-
rea perioadei de instrumentare a dosarelor de 

daune şi orientarea spre clienţi în sensul creşterii 
satisfacţiei acestora în relaţia cu CHARTIS Româ-
nia, a declarat acesta. 

Experienţa sa în domeniul asigurărilor este 
una importantă, anterior făcând parte timp de 
11 ani din echipa ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, 
unde a ocupat funcţii precum cea de Director 
Departament Daune Non-Auto, Director De-
partament Daune Bunuri şi Specialist Evaluare 
Daune Bunuri.

Leonard STANCIU
Director Departament Daune
CHARTIS România

Cornelia SCĂRLĂTESCU ocupă funcţia 
de Director Operaţiuni Asigurări în cadrul 
companiei CIG Pannonia Asigurări de Viaţă 
România.

Totodata, este şi Preşedinte al Asociaţiei 
de Underwriting, Medicină şi Daune în 
Asigurări din România (AUMDAR).

Pentru mine, obiectivul principal este 
acela de a dezvolta o nouă companie pe piaţa 
românească, din punct de vedere operaţional. 
Îmi plac proiectele provocatoare şi CIG Pannonia 
Asigurări de Viaţă este o nouă provocare. Mi-am 

propus să reorganizez Direcţia de Operaţiuni a 
companiei, să implementez proceduri interne la 
nivelul pieţei şi standarde de calitate a serviciilor 
pentru clienţi, să dezvolt şi să adaptez pentru 
piaţa românească portofoliul de produse al com-
paniei, a declarat Cornelia SCĂRLĂTESCU. 

Deşi de formaţie medic, aceasta a activat 
în asigurări încă din anul 1997, când şi-a 
început cariera în acest domeniu în cadrul ING 
Asigurări de Viaţă România, evoluând apoi 
în companii de renume, precum ALLIANZ-
ŢIRIAC, OMNIASIG şi ASTRA Asigurări.

Cornelia SCĂRLĂTESCU
Director Operaţiuni Asigurări

CIG Pannonia Asigurări de Viaţă România
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CSA: Piaţa românească de asigurări este stabilă
1.325 accesări pe www.1asig.ro
Companiile de asigurări din România nu se confruntă cu 

probleme majore - acesta este rezultatul monitorizării activi-
tăţii şi situaţiilor financiare ale asigurătorilor, în baza raportă-
rilor făcute de aceştia, a anunţat Comisia de Supraveghere a 
Asigurărilor. Astfel, în pofida scăderii primelor brute subscrise, 
asigurătorii au reuşit să menţină rezervele tehnice la un nivel 
similar cu cel din 2009 şi dispun de lichidităţi pentru a-şi onora 
obligaţiile asumate faţă de asiguraţi.

În ceea ce priveşte activitatea de asigurări obligatorii RCA, 
rezervele de daune avizate, dar şi cele de daune neavizate înre-
gistrează creşteri de peste 20%, fapt observat de altfel şi în anii 
anteriori. În creştere sunt şi despăgubirile totale plătite de către 
asigurători, chiar dacă se observă o uşoară tendinţă de scădere a 
numărului de daune raportate de păgubiţii RCA, a precizat CSA. 

 mxp.ro/piata-stabila

de Andreea IONETE

Cum vede Cristian CONSTANTINESCU anul 2011
953 accesări pe www.1asig.ro
Principala ameninţare care planează asupra pieţei asigu-

rărilor în 2011 rămâne, în continuare, dependenţa afacerilor 
companiilor de activitatea de asigurări auto, care până în 2008 
susţinea creşteri anuale double-digit. Contextul macro-econo-
mic şi presiunile la care sunt supuse veniturile consumatorilor de 
produse financiare nu vor putea induce efecte favorabile asupra 
industriei de asigurări în 2011. Într-un scenariu optimist, probabil 
că am fi mulţumiţi ca, la sfârşitul anului viitor, nivelul subscrie-
rilor să fie similar celui pe care îl înregistram în 2010, a declarat 
Cristian CONSTANTINESCU, Preşedintele UNSAR. 

Totuşi, acest scenariu va fi real în măsura în care subscrie-
rile companiilor pe alte linii de business - property, viaţă sau 
sănătate - vor recupera declinul pe CASCO, care va continua, 
cel mai probabil, şi în 2011. Trecând acum la scenariul pesimist 
pentru 2011, asigurătorii vor continua lupta pentru conserva-
rea portofoliilor de clienţi, ceea ce se va traduce prin reducerea 
tarifelor de primă, cu efect direct asupra volumului total de 
venituri, dar şi asupra profitabilităţii pieţei, a avertizat Cristian 
CONSTANTINESCU. 

 mxp.ro/scenariu-2011-unsar

de Andreea IONETE

2011, cel mai dur an pentru piaţa de asigurări
868 accesări pe www.1asig.ro
Anul 2011 va fi cel mai greu an pentru piaţa de asigurări 

din România, consideră Radu MUSTĂŢEA, Preşedinte Directo-
rat, ASTRA Asigurări: Datorită crizei, eu cred că în 2011 vom avea 
o scădere cu două cifre pentru piaţa de asigurări din România, pe 
fondul scăderii foarte mari a pieţei auto. La acest lucru se adaugă 
reducerile masive ale tarifelor la RCA şi la CASCO, companiile de 
asigurări dorind să îşi menţină astfel clienţii, precum şi creşterea 
frecvenţei daunalităţii şi a daunei medii.

În opinia liderului ASTRA, aceste lucruri vor avea un efect 
negativ asupra companiilor de asigurare, în primul rând, şi 
apoi asupra pieţei. Totodată, asigurările obligatorii de locuinţe, 
care ar fi putut reprezenta o relansare pentru piaţa de asigu-
rări, nu au avut efectul scontat: Anunţul din partea autorităţilor 
privind amânarea aplicării penalităţilor, care ar fi trebuit să 
înceapă din 15 ianuarie 2011, a avut un impact negativ şi pentru 
piaţa de asigurări facultative.

 mxp.ro/2011-cel-mai-dur-an

de Vlad BOLDIJAR

Karina ROŞU și Valeriu ROŞU 
se retrag de la AON

719 accesări pe www.1asig.ro
AON Corporation a anunţat că membrii echipei de mana-

gement a AON România, Karina ROŞU, care deţine poziţia de 
CEO, şi Valeriu ROŞU, au decis să părăsească grupul începând 
cu 1 mai 2011.

Karina şi Valeriu lucrează pentru biroul nostru din România 
de mulţi ani, declară Onno JANSSEN, CEO al AON Central and 
Eastern Europe. Ei au demonstrat devotament şi o competenţă 
incredibilă în conducerea organizaţiei noastre. Din poziţia sa de 
Director de ţară, Karina a determinat creşterea prezenţei AON 
în România. Valeriu, ca membru al board-ului AON România, a 
fost foarte activ în relaţiile cu clienţii şi în dezvoltarea cooperării 
noastre locale cu companiile de asigurări. Karina şi Valeriu plea-
că din AON pentru realizarea unor noi proiecte, iar noi le dorim 
toate cele bune pentru etapa ce urmează în cariera lor, se arată 
în comunicatul AON.

 mxp.ro/aon-retragere

de Mihaela CÎRCU

Lucrezi în asigurări? Trebuie sa fii in ANUARUL 
ASIGURĂRILOR - ROMÂNIA, Ediţia 2011!

639 accesări pe www.1asig.ro
ANUARUL ASIGURĂRILOR ROMÂNIA - 2011 oferă cititorilor 

atât o imagine de ansamblu a pieţei româneşti de profil, cât 
şi oportunitatea pentru specialişti de a se face cunoscuţi în 
interiorul pieţei şi în afara ei, în rândul clienţilor finali ai produ-
selor pe care le-au dezvoltat şi promovat.

Începând cu ediţia din acest an, ANUARUL ASIGURĂRI-
LOR - ROMÂNIA va include o rubrică dedicată specialiştilor în 
domeniu. Astfel, toţi cei care contribuie activ la dezvoltarea şi 
promovarea conceptului de asigurare şi industriei de profil pot 
figura în ediţia 2011 a monografiei dedicate pieţei româneşti 
de asigurări.

 mxp.ro/anuarul-asigurarilor
de Andreea IONETE

top news

Alte titluri:
g MARSH identifică 10 tendinţe principale de evoluţie a pieţei 
locale de asigurări în 2011

 mxp.ro/marsh-tendinte
g Nevoia de formare din domeniul asigurărilor, acoperită prin 
cursuri finanţate de Uniunea Europeană

 mxp.ro/formare-ue
g Afacerile VIG în România au scăzut cu 12,8% în 2010. BCR 
Asigurări de Viaţă a susţinut puternic creşterea pe life, prin 
bancassurance

 mxp.ro/vig-scadere
g Portofoliul RAI Asigurări trece la ARDAF

 mxp.ro/portofoliu-rai-ardaf
g Companiile de asigurări, printre principalii furnizori de 
locuri de muncă şi în 2011

 mxp.ro/furnizori-locuri-munca






