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Cumvafiin2012?

FIAR 2011 - o veritabila platforma de relationare, socializare, business si
schimb de cunostinte in domeniu - s-a incheiat cu succes. Este momentul in
care toti cei implicati in cea mai mare provocare a primaverii asigurarilor -
participanti, parteneri, organizatori - pornesc la un nou drum.

Pentru primii dintre ei - participantii, perioada care urmeaza evenimentu-
lui este doar... pauza intre doua editii ale FIAR - adica o perioada in care se
fructifica numeroasele parteneriate stabilite pe parcursul sutelor de intalniri
bilaterale.

Pentru toti partenerii, vizibilitatea castigata in calitate de sustinatori ai
Forumului este doar un moment de inceput al transformarii ei in oportunitati.

Primii pasi in pregatirea FIAR 2012 au fost deja facuti. Ca organizatori, le
punem deja la dispozitie, in toate publicatiile noastre, Sintezele FIAR 2011, iar
pe xprimm.tv - cateva zeci de ore de inregistrari ale conferintelor, emisiunilor
si interviurilor realizate.

Totodata, va invitam si pe Dumneavoastra, cititorii nostri, sa faceti primul
pas in pregatirea FIAR 2012 si sa va notati in agenda ca Editia a XV-a are loc
intre...

Coifbesi

Consiliul Stiintific National al Revistei PRIMM Asigurari & Pensii

21-24 mai 2012

Acad. Prof. Dr. lulian VACAREL, Academia Romana, Prof. Univ. Dr. Florian BERCEA, Academia de Studii Economice (ASE),
Prof. Univ. Dr. Tatiana MOSTEANU, Decan - Facultatea de Finante, Asigurari, Banci si Burse de Valori — ASE, Prof. Univ. Dr. Dan
CONSTANTINESCU, Membru al Consiliului CSA, Prof. Univ. Dr. Dumitru BADEA, Presedinte — Institutul de Asigurdri, Dragos
CABAT, Managing Partner - FINANCIAL VIEW

Comitetul Consultativ International

@ Belarus: Irina MERZLYKOVA, Int'l Relations Manager, The Belarus Insurers’ Association, Editor in,,Insurance in Belarus”

@ Bulgaria: Kalin DIMITROV, Manager, www.insmarket.bg @ Cehia: Vladimir PULCHART, Managing Director, London Direct
Underwriters @ Franta: Bogdan DUMITRESCU @ Grecia: Amalia ROUCHOTAS, Asfalistiki Agora Insurance Magazine @ Turcia:
Erhan TUNCAY, General Secretary, The Association of Insurance and Reinsurance Companies of Turkey @ Ucraina: Aleksandr
FILONIUK, President of League of Insurance Organizations of Ukraine

Media XPRIMM a depus toate eforturile pentru a asigura acuratetea informatiilor
cuprinse in revistd. Redactia sau colaboratorii nu pot fi considerati rdspunzatori pentru
urmarile unor erori sau omisiuni, pentru opiniile sau punctele de vedere formulate in
articole sau pentru consecintele actiunilor sau deciziilor luate de terti pe baza continu-
tului articolelor.

Reproducerea continutului acestei publicatii este permisa numai cu acordul scris al
Media XPRIMM.
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Intre 23 si 26 mai 2011
s-a desfasurat cea de-a
XIV-a editie a FIAR -
Forumul International
Asigurari—Reasiqgurari, la
Sinaia. Atat momentul,
cat si locul sunt deja
constante pe agendele
liderilor si specialistilor
in asigurari, reasigurari,
pensii private si domenii
conexe, interesati sa fie
permanent la curent cu
tendintele pietei. Peste
500 de participanti,
reprezentand 226 de
companii din 30 de tari au
fost cei care au luat parte
la programul acestei editii
a FIAR, care a inclus 7
conferinte de specialitate,
10 evenimente de
socializare, 4 zile de
intalniri bilaterale, 17
editii ale emisiunii Ora de
Risc si zeci de interviuri...

2011

Editia a XIV-a
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cover story

0 noua forma... acelasi nume

FIAR — catre editia a XV-a

Cea de a XIV-a editie a FIAR a fost una care a adus numeroase
noutati si restructurari, remarcate mai ales de cei care sunt partici-
panti traditionali ai Forumului. Cu o noud forma de program, mai
concentratd, pentru a se plia pe agendele de lucru ale partici-
pantilor, FIAR 2011 a reusit sd aduca pentru prima data la Sinaia
numerosi reprezentanti ai companiilor, asociatiilor si altor structuri
de profil din intreaga lume. TRUST Re, VAN AMEYDE, ALIAT Service
sunt doar cateva dintre numele de companii care au anuntat ca
sigur se vor regasi pe listele participantilor la FIAR de acum incolo.
Tari precum Azerbaijan au fost reprezentate pentru prima data la
Forum, constituind prilej de new-business pentru toti participantii,
aceasta fiind una dintre trasaturile definitorii pentru FIAR.

Editia din 2011, cu toate schimbadrile pe care le-a adus pentru
FIAR, a reprezentat si un moment in care organizatorii au adus
multumiri pentru intregul sprijin acordat de-a lungul anilor parte-
nerilor de suflet ai Forumului. Acest moment s-a concretizat intr-o
Gal3, care a precedat Deschiderea Oficiala a editiei din acest an.

Noile cerinte ale consumatorilor impun
strategii inovatoare

Participantii la Conferinta Pietelor Internationale din cadrul FIAR
2011 si-au propus sa identifice solutiile pentru o relansare sanatoasa
si sustinutd a pietei de profil. S-au analizat atat influentele si felul in
care sunt gestionate efectele crizei in tarile din CEE, Rusia, CIS si Asia
Central3, transformarile pe care le vor suferi pietele de asigurari in
urma implementdrii Solvency Il, precum si particularitatile progra-
melor de reasigurare a riscurilor de catastrofd, plasand ca punct de
plecare in aceastd analizd industria asigurarilor din Romania.

Anticipat a fi cel mai greu an pentru asigurarile din tara noastra si
nu numai, 2011 a demarat, cel putin pentru piata locald, cu o scadere
de doud cifre in moneda europeand, confirmand estimarile pesimis-
te de la inceputul anului. Ce asteptari existd pentru finalul anului si
nu numai, cititi in articolul detaliat dedicat acestei conferinte.

Tendinte in brokerajul de asigurari

Nivelul in scadere al volumului total de prime subscrise pe piata
din Romania, precum si noile reglementdri cu privire la termenul
de decontare a banilor de la intermediarii in asigurari la companiile
de profil au creat premisele pentru aparitia unor tensiuni in piata
de brokeraj in asigurari. Astfel, pe masura ce rolul brokerilor este in
crestere, atat din punct de vedere al consultantei oferite clientilor, cat
si din perspectiva ponderii primelor intermediate in total piatd de
asigurari, impactul modificarilor legislative este unul semnificativ.

Aceasta, aldturi de relatia client — asigurdtor - broker, rolul
dual al brokerului - de partener pentru asigurator si de consultant
pentru client - ca potential generator al unui conflict de interese
si multe altele au constituit liniile directoare ale discutiilor din
cadrul Zilei Brokerilor, desfasurate luni, 23 mai.

Analiza a sistemelor electronice de calcul al
reparatiilor in Romania

Media XPRIMM a prezentat in premierd la Ziua Asigurarilor
Auto un studiu realizat impreuna cu Sorin GRECEANU, Directorul
General al Fondului de Protectie a Victimelor Strazii, cu privire la
sistemele electronice de calcul al reparatiilor in Romania.

Anul XIIT - Numdrul 6/2011 |102] www.primm.ro 5



Companiile specializate in dezvoltarea de sisteme electronice
de calcul al reparatiilor care se regdsesc pe piata din Romania,
respectiv AUDATEX, EUROTAXGLASS's si D.A.T., au un indelungat is-
toric in domeniu si sunt prezente in mod traditional pe majoritatea
pietelor cu traditie in sectorul asigurdrilor auto. Serviciile furnizate
de acestia isi gasesc aplicabilitatea atat in unitdtile reparatoare, cat
si in companiile de asigurdri si faciliteaza obtinerea de informatii
n timp real si cu costuri minime pentru tot ce presupune reparatia
unei masini. Informatiile constau in principal in preturile pentru
piesele de schimb si timpii de manopera recomandati de produ-
catorii auto. A doua directie de activitate este cea de evaluare a
vehiculelor rulate, tinand cont de valoarea de nou a acestora.

Caile spre succes in asigurarile de viata

Avand in vedere trendul pozitiv pe care piata asigurdrilor de
viata evolueaza inca din anul 2010, in opozitie cu evolutia gene-
rala a pietei de asigurdri, se preconizeaza o continuare a consoli-
darii segmentului life. Astfel, dezbaterile Zilei Asigurarilor de Viata
si Sdnatate au gravitat atat in jurul solutiilor de repozitionare a
produselor si importantei pe care o au consilierea si educarea
clientilor, cat si asupra celor mai eficiente modele de distributie
alternativa pentru asigurdrile de viatd si sanatate. Cititi in articolul
detaliat care au fost strategiile implementate de companiile de
profil, in beneficiul unor consumatori cu o pregatire superioara,
mai informati, mai constienti de necesitatea protectiei financiare.

Starea economica a Romaniei si cea a Europei,
analizate la FIAR 2011

CFA Romania, asociatia profesionala a analistilor finan-
ciari, a organizat in cadrul FIAR 2011 o noua editie a Con-
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cover story

ferintei dedicate Investitiilor Financiare, cu tema ,Ajustarea
deficitelor publice si private intr-o economie post stimuli
financiari”.

Din prezentarile sustinute s-au desprins o serie de definitii
relevante in ceea ce priveste politica monetara si interdepen-
denta acesteia cu cea fiscald, atat pe plan local, cat si regional si
international. Un alt punct al discutiilor |-a reprezentat si intro-
ducerea conceptului de Represiune Financiard, pentru a incerca
o delimitare intre criza economicd (recesiune) si criza financiard,
prin care deponentii si cei care economisesc prin intermediul
titlurilor de stat si al obligatiunilor primesc un randament inferior
ratei inflatiei, si deci contribuie involuntar la finantarea deficitelor.
Detalii aflati din articolul semnat de Adrian CODIRLASU, CFA, PhD,
Presedinte CFA Romania, si de Adrian MITROI, CFA, PhD, Secretar
General CFA Romania.

Pensiile private — ce urmeaza?

Reuniunea anuala de primavara a profesionistilor din pensii- 1 | ' e, ALk TTRIAL
le private a avut loc in acest an in 23 mai, in Sala Printul Dimitrie e g | falg
Ghica a Cazinoului din Sinaia. Pentru a sasea oar3, specialisti ¢ = '
de marca ai domeniului, reprezentanti de top ai autoritatii de
supraveghere, ai Casei Nationale de Pensii Publice si ai ministe-
relor interesate, precum si oaspeti de peste hotare au discutat
despre evolutiile inregistrate in sectorul pensiilor - publice si
private -, din Romania si din intreaga Europd, sub genericul
“Pensiile private — ce urmeaza?” La Ziua Pensiilor Private s-a
discutat despre legea de plata a pensiilor, despre interesul real
al romanilor fatd de sistemul de pensii private si despre reteta
succesului in domeniul pensiilor private, tinand cont de contex-
tul actual.

ot Noi, la AXA Asigurari, ne-am propus sa redefinim standardele

Nu e doar un slogan, pentru nol este o zi obisnuita de lucru.

. r Avem grija ca produsele de asigurari de viata pe care le oferim,

consultanta si chiar modul in care Iinteractionam zilnic cu

clientii nostri sa raspunda acestui oblectiv.
De aceea, in peste 60 de tari din intreaga lume, mal mult de
95 de milioane de clienti gasesc in nol un partener disponihil,

ahri: ; atent sl de incredere.

Un partener a carul principala grija esti tu!

.E_ -E timpul sa faceti

.~ pasul catre -

.. noi standarde in
~asigurari de viata!
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0 noua conferinta la FIAR:
Asigurari — Banci — Leasing

Care este formula castigdtoare in bancassurance? A fost
intrebarea care a creat cadrul discutiilor la conferinta dedicata
celor trei domenii: asigurdri, banci, leasing din cadrul FIAR 2011.
Dezbaterile au pornit de la constructia tipurilor de produse ban-
cassurance, al cdror succes se bazeaza pe simplitate aparenta, dar
care au un grad ridicat de sofisticare in elaborarea lor. Tot cétre
succes conduc si implicarea si angajamentul partenerilor impli-
cati in acest model de business. Posibilitdtile de cross-selling,
alternativele de distributie, relatia cu clientii dar si relatiile si
intrepatrunderile dintre cele trei domenii s-au regasit printre
subiectele dezbatute in cadrul conferintei.

Adunarea Generala anuala a PIA — Presse
Internationale des Assurances a avut loc la Sinaia

Editia a XIV-a a Forumului International de Asigurari-Reasi-
gurari, FIAR 2011, a gdzduit si Adunarea Generala anuald a PIA
- Presse Internationale des Assurances, asociatia internationala a
jurnalistilor de asigurari.

Cu aceasta ocazie, Publicatiile PRIMM, reprezentate prin Da-
niela GHETU, Director Editorial, au primit mandatul de Presedinte
al asociatiei pentru urmatorii doi ani. In functia de Vicepresedinte
a fost ales Alex HODGES, Presedinte Insurance Research Letter,
USA.

PIA este o asociatie profesionala a jurnalistilor europeni,
infiintatd in 1954, la Paris. Printre membrii sai fondatori, ca si in
componenta actuald, se regdsesc publicatii de specialitate presti-
gioase din 20 de tari, de pe 3 continente. Publicatiile PRIMM sunt
membre ale acestei asociatii din 2003.
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0 crestere ,double-digit” a volumului de afaceri, realizata in plina criza financiara, este cu siguranta
o performanta remarcabila. Despre optiunile care au stat la baza acestei realizari, dar si despre
clientii viitorului, intr-un interviu cu...

Florina VIZINTEANU

Presedinte Directorat
BCR Asigurari de Viata VIG

PRIMM: BCR Asigurari de Viata VIG a re-
usit, intr-un an de criza, sa marcheze o
crestere “double-digit”. Mai mult decat
atat, lucrati intr-un sistem de distribu-
tie care acum cativa ani parea sa aiba
sanse mici de reusita in Romania. Cum
ati ajuns la ideea de a merge in aceasta
directie?

Florina VIZINTEANU: Am avut o prima
experienta prin anii ‘97-'98. Ca si acum,
in Romania era criza. Compania pe care
o conduceam la vremea respectivd a
supravietuit cu bine acelui moment greu
si ajunsesem sa avem parteneriate cu
cateva banci, strict pe asigurari de credite.
Era insa un model extrem de primitiv de
bancassurance, pentru cd nu se vindeau
asigurari de viata, pur si simplu se comple-
tau politele de asigurare legate de credite.

Ulterior, in 2005, cand mi s-a ivit
oportunitatea de a lucra realmente intr-o
companie bancassurance, am luat-o ca pe
o nevoie. Eram la o varsta la care simteam
nevoia de a explora si o alta directie decat
acel model de asigurdri de viata desenate
pe o structurd de forta directd de vanzare
si, mai mult decat atat, experienta pe
care o avusesem anterior cu bancile chiar
ma incitase. Asa s-a intamplat. Practic,
compania pe care astazi o reprezint si pe
care am construit-o incepand cu decem-
brie 2005 a fost gandita sa fie o companie
de bancassurance. Datoritd experientei
pe care o aveam, si eu si echipa mea, in
fortele directe de vanzari, am dezvoltat in

paralel si o fortd directa de vanzare, care
ne-a ajutat foarte mult, functionand ca un
incubator de idei.

Evolutiile pe care le-ati vdazut in 2009,
cand am crescut cu 60% si am urcat pe
locul doi in piata la numai trei ani de la
lansare, siin 2010, cu o crestere de 21-
22%, au venit organic. Cand construiesti
o companie de asigurari de viata pe o
structurd cu forta directd de vanzare, in-
vestitia este foarte mare. Cu cat investesti
mai mult, cu atat rezultatele, ca si numar
de polite incheiate, vin foarte repede,
insa recuperarea investitiei si intrarea
pe profit vin dupa cativa ani buni. Intr-o
companie de bancassurance, investi-
tia se face in training si in IT. Se misca
poate mai greu la inceput, in schimb, in
momentul in care a pornit, este un meca-
nism pe care greu il mai poti opri, pentru
ca discutdam despre o fortd de vanzare
care exista din start. Nu trebuie decat
sd selectionezi oamenii cu care pornesti
si sa tot imbunatdtesti echipa; sa creezi
starea de motivare si dorinta de a lucra,
si pe urma sa fi instruiesti si sa fi aduci in
acel punct in care sa vanda in mod firesc
si produsul de asigurdri de viata. Din
punctul meu de vedere, nu este nicio sur-
priza, este o normalitate ce s-a intamplat,
avand in vedere cd suntem setati ca o
companie de bancassurance.

PRIMM: in bancassurance este vorba
despre un back-office foarte perfor-
mant din punct de vedere tehnologic,
dar este vorba foarte mult si despre oa-

In bancassurance este esential sa ai o relatie foarte buna cu
structura de retail a bancii, de la cel mai inalt responsabil
din management, pana la consilierul din cea mai mica

agentie.

meni, despre construirea unui anumit
tip de relatii care sa motiveze lucratorii
bancii. Cat de mare e efortul in directia
oamenilor?

F.V.: Este un efort esential si... sub-
stantial. In acest parteneriat tu, asigu-
ratorul, vii din exterior si te implici in
tot ceea ce inseamna activitatea zilnica
a oamenilor din banca. Ei trebuie sa
vanda un produs care nu este al bancii,
sd interactioneze cu consultanti, traineri,
advisori, care vin din exterior, si atunci
relatia interumana este foarte importanta.
lar compania de asigurari de viata trebuie
sa depuna orice efort este necesar pentru
construirea ei.

In aceastd schema de afaceri, compa-
nia de asigurari este cea care are doi cli-
enti: primul client este banca, iar al doilea
client este... clientul in sine. O companie
de asigurdri de viata este obisnuitd in mod
natural cu acest mod de lucru, pentru ca
si consilierii de asigurare din forta directa
de vanzare sunt tot clienti, dar aceia sunt
clienti interni, pe cand consilierii retail ai
bancii, care devin automat si consilieri de
asigurare, sunt clienti externi. Diferenta
majord este aceea ca toate parghiile de
control asupra acestor consilieri se afld in
mana directorilor lor din bancd. Devine
astfel foarte important ca relatia care se
construieste sa fie una de calitate, de la
varf pana la cel mai mic vanzator. Daca
relatia este buna la varf, dar la bazé nu
este construitd bine, raspunsul fortei de
vanzare nu va fi cel dorit. Daca relatia este
buna in structura de baza, dar la varf nu
existd implicarea necesara, iar nu merge.
Asiguratorul trebuie sa aiba o relatie buna
cu banca, pe linie de retail, incepand de la
cel mai inalt responsabil cu retail-ul, pana
la acel vanzator care se gaseste in cea mai
micd agentie, in cea mai micd localitate
din tara. Altfel nu functioneaza sistemul.
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Tn plus, trebuie sa se acorde o mare
atentie motivarii salariatilor bancii. Moti-
varea nu inseamnd neapdrat numai sume-
le de bani care vin sa le imbunatateasca
pachetul de venituri pentru cd au vandut
si asigurari de viata, ci mult mai mult, in-
cepand cu modul in care ei sunt abordati
de catre reprezentantii asigurdtorului. Este
o relatie care se construieste in timp, este
o relatie interumana, dar este o relatie
pe care, in mod normal, compania de
asigurari de viatd este invatata sd o con-
struiascd, pentru cd noi vindem asigurari
de viata, deci trebuie sa avem empatie, sa
avem capacitatea de comunicare.

PRIMM: Revenind la clientii externi,
sunt produsele bancassurance confi-
gurate tinand cont de particularitatile
clientilor ERSTE Bank, partenerul dum-
neavoastra de bancassurance?

F.V.: Suntem foarte avantajati de
gandirea ERSTE Bank la nivel de grup.
BCR, facand parte din ERSTE Bank, a intrat
practic in aceeasi strategie in ceea ce
priveste clientul, o strategie extrem de
bine definita.

In primul rand, s-a pornit de la seg-
mentarea clientilor bancii. Clientela BCR se
imparte in acest moment in trei segmente
esentiale: in primul rdnd, mass-market,
marea masa de clienti, oameni care au
ajuns sa fie clientii bancii pentru cd au
avut acces la credite, sau au un simplu
cont curent pentru cardul de salariu. Aces-
tora le oferim produsele acelea traditiona-
le, in vederea unui credit.

Pe urma vine clientul mass-affluent,
care deja este un client care are mai mult
decat atat, el utilizeaza si alte produ-
se bancare. Aici noi venim cu produse
dedicate, cu produse de tip unit-linked, cu
prima esalonata: produse de tip unit-lin-
ked de economisire, produse pentru copii
si, bineinteles, produsele de tip credit. lar

peste acestia avem clientii private-ban-

king, care sunt clienti extrem de sofisticati.

Lor le oferim in principal produsul index-
linked, care este un produs mai scump.
De fapt, nu este neapdrat un produs
scump, dar este un produs care nu poate
fi structurat eficient decat cu prima unica,
deci o plata unica de valoare mai mare.
Dar index-linked este un produs pe care
il ofertdm si pe mass-affluent in zonele cu
economie dezvoltata si nivel de trai supe-

In cativa ani ne vom adresa
unor clienti care sunt
adolescentii de astazi: mult
mai educati financiar, mai
sofisticati. Asa ca suntem
fortati sa ardem etapele, sa
evoluam rapid, in ritm cu
noile generatii.

rior, cum este Bucuresti. Asa ca, dintr-un
punct de vedere, compania de asigurari
de viata care este in acest parteneriat cu
o bancad are acces la un client deja adus
intr-o comunitate. Eu numesc aceasta
comunitate a celor ,bancarizati”; suntem
sbancarizati” daca avem in portofel un
credit, cardul aferent si obisnuinta de a
interactiona cu banca.

Mai mult decat atat, BCR a pus la
dispozitia clientilor sai o multitudine
de facilitati - e-banking, plata facturilor
prin ATM-urile bancii, mai nou, aplicatii
pentru telefonul mobil. Deci banca devine
sofisticata din punct de vedere tehnic, iar
noi trebuie sa tinem pasul. Sa nu uitam
cd, in cativa ani, grupul clientilor aflati in
perioada cea mai productiva a maturitatii

va fi format din adolescentii sau chiar
copiii de astazi.

Este foarte important ca noi sa fim
inovatori si sa gandim deja pentru acesti
clienti care vor fi foarte educati, cel putin
in comparatie cu generatiile mature de
acum. Suntem fortati sa ardem etapele, sa
evoluam rapid, nu avem timp sd parcur-
gem pas cu pas perioadele de acumulare
prin care au trecut alte tdri.

PRIMM: Dar cu siguranta sunt niste ex-
periente care pot fi preluate si asumate
ca atare...

F.V.: Obligatoriu. Pentru cd aceasta
este singura modalitate de a creste fard sa
venim si cu ,tarele” experientei. Daca n-am
fi fost deschisi cdtre ideile noi, anul 2009
ne-ar fi pus intr-o situatie ingrozitoare.
Tnainte de criz, in 2008, incheiam 35.000
de polite pe credite lunar, dar anul 2009 a
stopat creditarea.Trebuia sa ddm de lucru
oamenilor din banca si oamenilor nostri
din companie, sa inlocuim cele 35.000
polite cu altceva. Si am reusit, le-am dat
produse inovatoare. Fara creativitate, in
mediul social in care ne dezvoltdm astazi,
nu putem sa functionam. Generatiile tine-
re de astazi evolueaza mult mai repede, iar
noi trebuie sa ne adaptam permanent.

PRIMM: Asadar, daca vom repeta aceas-
ta discutie peste 5 ani...

F.V.: Probabil ca o buna parte dintre
noutatile care par acum spectaculoase
vor avea ,parfumul” povestilor din cartea
bunicii... Tocmai de aceea trebuie sa fim
foarte deschisi la nou si foarte deschisi la
ideea de comunitate.

Daniela GHETU

Acum suntem si pe

facebook.

http://www.facebook.com/primm.ro

primm.ro
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2010 si prima parte a anului in curs reprezinta o adevarata “provocare”, atat
pentru economiile statelor din regiune, cat si pentru evolutia viitoare a industriei
de asigurari. Piata resimte inca efectele unor mai vechi probleme de context si
strategii sau ale unor mentalitati viciate, conturate si mai puternic pe contextul
economic nefavorabil din ultimii trei ani. Drept urmare, anul precedent a fost
unul de REorientare, REpozitionare si REgandire de strategii. Este prea tarziu sa
speram intr-un 2011 al RElansarii?
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CONFERINTA PIETELOR INTERNATIONALE, FIAR 2011

De la REpozitionare

spre RElansare

Avand ca si constante problemele vechi
care caracterizeaza asigurdrile in Romania,
dar si efectele crizei economice asupra com-
paniilor, iar ca functii, schimbarile recente
din comportamentul consuma-
torilor, participantii la Conferinta
Pietelor Internationale din cadrul
FIAR 2011 si-au propus sd identifice
solutiile pentru o relansare sana-
toasa si sustinuta a pietei de profil.
S-au analizat atat influentele si felul
in care sunt gestionate efectele
crizei in tarile din CEE, Rusia, CIS si
Asia Centralg, transformarile pe care
le vor suferi pietele de asigurdri in
urma Solvency I, dar si particulari-
tatile programelor de reasigurare a
riscurilor de catastrofa, plasand ca
punct de plecare in aceasta analiza
industria asigurarilor din Romania.
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Anticipat a fi cel mai greu an pentru asi-
gurarile din tara noastra si nu numai, 2011
a demarat, cel putin pentru piata locald, cu
o scadere de doud cifre in moneda euro-
peana, confirmand estimdrile pesimiste de
la inceputul anului. Nu ne ramane decat sa
sperdm ca aceasta tendintd se va atenua
pe parcursul anului, astfel incat piata sa nu
coboare si mai aproape de nivelul din 2006.

Pierderile s-au redus in 2010
de 2,5 ori

Piata de asigurdri din Romania a
incheiat anul 2010 cu o pierdere neta
de 41,37 milioane lei, fatd de pierderea
de 103,3 milioane lei din 2009 si cea de
582,5 milioane lei din 2008, potrivit date-
lor prezentate de Angela TONCESCU, Pre-

sedintele CSA, in deschiderea Conferintei
Pietelor Internationale din cadrul FIAR.
Numdrul societdtilor de asigurare care au
inregistrat profit in 2010 s-a mentinut la 20,
in timp ce numdrul societdtilor cu pierdere
a scdzut de la 25 la 23 fatd de anul anterior,
a declarat Presedintele autoritatii de
supraveghere.

Astfel, valoarea cumulata a pierderilor
inregistrate de cele 23 de societati a sca-
zut cu 33,9% fata de 2009, pana la 276,64
milioane lei, in timp ce valoarea cumulata
a profiturilor realizate de cele 20 de com-
panii s-a diminuat si ea fata de 2009, intr-
un ritm mai redus insa, de 25,3%, pana la
235,27 milioane lei.

Activitatea de asigurari generale a inre-
gistrat in 2010 o pierdere tehnica neta de
195,08 milioane lei, care este de 1,6 ori mai
mica decat in anul anterior, dar de 3,7 ori
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mai mare decat in 2005, pe fondul cresterii
indemnizatiilor brute platite si rezervelor in
ritmuri mult mai mari decat cel al cresterii
inregistrate de prime. De aceea, considera
Presedintele CSA, piata are nevoie de diversi-
ficarea portofoliului prin cresterea asigurdri-
lor cu o daunalitate mai scazuta.

In ceea ce priveste segmentul life, ac-
tivitatea pe piata de profil a generat profit
tehnic pentru un numar de 13 societati si
pierderi tehnice pentru un numar de 10 so-
cietati, rezultatul tehnic pentru asigurari de
viata fiind un profit de 105,28 milioane lei.
Rascumpararile raportate pentru anul 2010
au fost in valoare totala de 401,57 milioane
lei, in scadere cu 5,4% fata de anul anterior.

In ceea ce priveste gradul de penetra-
re a asigurdrilor in PIB, acesta a scazut anul
trecut la 1,62%, de la 1,8% in anul 2009,
aceasta evolutie fiind rezultanta scaderii
primelor brute subscrise, pe de o parte,
si a cresterii PIB in preturi curente, pe de
alta parte. De altfel, pana in 2010, acest
indicator a evoluat pe un trend continuu
ascendent, potrivit CSA.

Si densitatea asigurdrilor, determinata
ca volum de prime brute subscrise pe cap
de locuitor, a scazut anul trecut fata de
2009 cu 6,15%, pana la 387,85 lei.

De asemenea, in numai cinci ani, gradul
de intermediere s-a dublat, brokerii de asigu-
rare devenind un canal de distributie tot mai
important in piata romaneasca de asigurari.
Astfel, din 2005 si pana in 2010, ponderea
intermedierilor a crescut de la 19,4% la 38,5%,
valoarea primelor intermediate fiind de putin
sub 3,2 miliarde lei in 2010, cu 0,4% mai putin
comparativ cu anul anterior.

Angela TONCESCU
Presedinte (SA

Bogdan ANDRIESCU
Presedinte UNSICAR

asigurari

-

Romeo JANTEA, Managing Partner
INSURANCE Training&Consulting

Interesul investitorilor exista,
dar cine vinde?

Actionarii companiilor de asigurari au
continuat si anul trecut sa sustina operati-
unile si sa finanteze pierderile prin infuzii
suplimentare de capital, valoarea capita-
lizarilor realizate anul trecut fiind de 380
milioane lei, la un numar de 19 companii.
Capitalul social subscris a ajuns in 2010
la 4,17 miliarde lei, cu 370% mai mare
comparativ cu nivelul capitalului din anul
2005, ponderea capitalului strdin fiind de
88,56%, adica aproape 3,7 miliarde lei.

Cresterea capitalului subscris de-
monstreaza cd actionarii societdtilor de
asigurare doresc sd isi sustind afacerile de
pe piata romdneascd, in pofida scdderii
temporare a activitdtii de subscriere, care
este una conjuncturald. Avem semnale cd
sunt si alti investitori interesati s intre pe
piata romdneascd de asigurdri, dar se pare
cd himeni nu doreste sé vdndd, a precizat
Angela TONCESCU.

RCA a dictat evolutia pietei in primul trimestru.

b

ORACLE: Cum facem fata
competitiei?

Operatorii —
trebuie sd lanseze
pe piata produse
noi si intr-un
ritm foarte rapid,
pentru a face fata
competitiei. In
acelasi timp, pen-
tru a-si crea un
avantaj, trebuie sd puna accent pe extinde-
rea si optimizarea canalelor de distributie, iar
acest lucru se observa foarte bine in sectorul
de bancassurance.

In prezent, piata este foarte competi-
tivd, iar pentru companiile de asigurare
activitatea reprezintd un adevdrat numar
de echilibristicd din punct de vedere al
subscrierilor, dar si al costurilor, a aten-
tionat Glenn LOTTERING (foto), Senior
Director, EMEA Insurance, ORACLE
Corporation.

Ne asteptam ca piata sa mai recupereze din pierdere pana la finalul anului

Vorbind despre principalele masuri anti-
criza pe care ar trebui sd le ia 0 companie
de asigurare din Romania, Radu MUSTATEA
(foto), Presedintele ASTRA Asigurari, a pre-
cizat ca, asa cum in toti anii asigurdrile auto
au reprezentat motorul pietei de asigurare, in
pofida deprecierii pietei, am constatat cd, siin
anul 2010 si in primul trimestru al anului 2011,
segmentul auto reprezintd circa 70% din tota-
lul pietei din Romdnia si, prin aceastd pondere
majoritard, evolutia acestora a influentat
evolutia pietei. Totodata, in T1/2011 ambele
segmente auto s-au contractat, si RCA, si
CASCO. Dacd pentru CASCO acest lucru era
previzibil, scaderea RCA a influentat puternic
rezultatele pietei din acest interval, a continu-
at Presedintele liderului pietei locale.

In opinia sa, diminuarea puternica a
segmentului RCA a survenit pe fondul
scaderii preturilor la aceste tipuri de
polite, cei care au avut de castigat fiind
consumatorii, pentru acelasi produs, in

unele cazuri mai complexe, acestia platind
mai putin, raportat la anii anteriori.

In acelasi timp, in vremuri de crizs,
pentru o companie de asigurare foarte
important este gradul ei de adaptabilitate
si, cum piata RCA este foarte vulnerabild,
trebuie sd iti adaptezi costurile, atat cele
de achizitie, cat si cele administrative, si s
incerci sd faci un control mai strict al dau-
nelor, a addugat Radu MUSTATEA.

Ne asteptdm ca piata sd mai recupereze
din pierderea din T1/2011 pand la sfarsitul
anului si sd revenim cu tarifele la RCA, mdcar
la cele din anul anterior si, dacd economia va
confirma trendul ascendent din T1 si finanta-
rile din leasing si banci vor prinde amploare,
ne asteptdm ca si produsele de asigurare sd
creascd in vanzdri, a adaugat el.

Nu in ultimul rand, pentru ca rece-
siunea economica sa nu afecteze foarte
mult activitatea asiguratorului, trebuie
dezvoltate alte linii de asigurare, precum

cele property, in special pe segmen-
tul de retail, dar si cele de viata si
sandtate: Dezvoltarea liniei property
a fost, in cazul ASTRA Asigurdri, un
proces care a durat cdtiva ani, in care
am incercat si am reusit sd credm o
culturd pentru aceste asigurdri. Odata
cu20105i 2011, ASTRA si-a majo-

rat portofoliul pe aceastd linie de
asigurare si, bineinteles, pe property
am avut rezultate mai bune decdt pe
auto, a incheiat Presedintele ASTRA.
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Consumatorul de asigurari s-a

schimbat mult in ultimii ani

Motorul pietei de asigurare de viata este
consumatorul. In 2011, este altul decdt cel
din 2008, in prezent este mult mai avizat.
Totodatd, comportamentul de consumerism
s-a transformat intr-un comportament de
protectie individuald si a familiei, a precizat
Florina VIZINTEANU (foto), Presedinte Di-
rectorat, BCR Asigurdri de Viatd. Scaderea
pe care a suferit-o piata de asigurare de
viatd in 2009 a fost influentata de impactul
emotional, clientul neintelegand atunci
nevoia de protectie.

Cresterea marcatd in 2010 siin 2011 de asigurdrile de viatd vine sd creascd ponde-
rea acestora in total piatd. Este pentru prima oard cdnd se vorbeste despre o compo-
nentd importantd a asigurdrilor de viatd in total piatd. In ceea ce priveste ratele de
lapsare, am experimentat o ratd majord la inceputul lui 2009, dar s-a depdsit proble-
main 2010 siin 2011. Aceasta arata cd, dacd am cdstigat un client pe trendul de "con-
sumerism" din 2006-2008, nu era de calitatea celui de astdzi, si inseamnd cd societdtile
de asigurare s-au indreptat spre pdstrarea portofoliului de clienti, a continuat liderul

BCR Asigurari de Viata.

Toate pietele emergente trebuie sd
analizeze sistemele pe care le au si sd se
adapteze rapid. Datele interogate trebuie sd
fie consistente si complete in orice moment.
De asemenea, trebuie sd aibd o imagine
foarte clard asupra activitatii proprii pe ter-
men lung si sa utilizeze flexibilitatea noilor
produse software pe care le implementeazd,
a addugat Glenn LOTTERING.

Diversificarea insuficienta
a portofoliilor va ingreuna
alinierea la regimul Solvency Il

Sub Solvency |, mai multe modele de
business in asigurari au fost neglijate in
momentul reglementarii. In cadrul Solven-
cy lI, riscul la care este expusa compania
de asigurare va trebui luat in considerare
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la calcularea
cerintelor de

capital si de
solvabilitate. Prin
urmare, cerintele

de capital si de
solvabilitate sub
regimul Solvency
Il sunt influentate

de o serie de factori determinanti, compara-
tiv cu Solvency I, sustine Alexandra STORR
(foto), Vice President Client Market, SWISS
Re Europe.

Unul dintre acesti factori determinanti
este reprezentat de diversificarea insufici-
enta a portofoliului, care va duce la o cres-
tere a cerintelor de capital si de solvabilitate,
comparativ cu Solvency I. De asemenea, si la
capitolul active, diversificarea va avea un rol
important. Asiguratorii cu portofolii diversi-

ficate vor intampina cerinte financiare mai
usoare, a adaugat Alexandra STORR.

In opinia reprezentantei SWISS Re,
companiile cele mai expuse la riscul de
a nu indeplini conditiile Solvency Il sunt
cele captive, cele care activeaza pe o sin-
gura linie de asigurare, micii jucdtori locali,
precum si cei de nisa.

Riscurile catastrofice din
Romania, sub umbrela

reasiguratorilor

Odata ce
discutiile au fost
extinse de la
piata asigurarilor
din Romania,
din perspectiva
jucatorilor locali,
la perspectiva
mailargd a
marilor reasiguratori europeni, in prim-
plan au trecut modalitatile de reasigurare
a programelor nationale de catastrofe si
particularitatile acestora.

Astfel, PARTNER Re a prezentat in ca-
drul Conferintei Pietelor Internationale o
schema de modelare a riscurilor seismice
la care este expusa Romania, evidentiind
cele mai expuse zone din tara. Studiul a
fost facut luand in calcul datele din 33
de tari, 29 de tipologii de cladiri, precum
si 3 tipuri de pierderi: clddiri, continut si
business interruption.

In Romania, in cazul unui cutremur,
poate fi afectatd o pondere insemnata din
populatie, avand in vedere evenimenul din
1977. Sistemul de modelare a dezastrelor
naturale are in calcul seismele care au
avut loc pe intreg teritoriul Romaniei in
ultima mie de ani, a mentionat Michael
EWALD (foto), Geofizician, PARTNER Re.
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Schemele de modelare a dezastrelor
naturale aleatoare reprezinta o unealta
foarte utila in calcularea impactului unui
astfel de eveniment, insa acestea trebuie
sd aiba o baza statistica solida si sa poata fi
analizate prin comparatie cu alt eveni-
ment similar. Atunci cdnd un numdr mare
din dezastrele simulate aleator se regdsesc
foarte aproape de statisticile existente,
se numeste ca acea simulare are "consis-
tenta".

Totin ceea
ce priveste riscul
de cutremur la
care este expusa
tara noastra,
incepand cu
anul 2011, AIR
Worldwide va
extinde aria de acoperire a AIR Pan Euro-
pean Earthquake Model, una din compo-
nentele platformei software de modelare
a riscurilor de catastrofa a companiei, la
alte 24 de tari din vestul, centrul si estul
Europei, inclusiv in Romania. Milan SIMIC
(foto), Senior Vice President, AIR Worl-
dwide, a prezentat in cadrul Conferintei
Pietelor Internationale caracteristicile si
avantajele AIR Pan European Earthquake
Model, care va acoperi din acest an un nu-
mar de 30 de tdri, precum si particularitati-
le zonei seismice Vrancea. Aceastd schema
pan-europeana de modelare a riscului de
cutremur va contine estimdri actualizate
ale activitatii seismice din regiune si va
reflecta cu mai multd acuratete variatiile
regionale in timp cu privire la practicile si
standardele in constructii.

Radiografia pietelor regionale,
proiectata la FIAR 2011

Pietele europene de asigurari au reac-
tionat diferit la criza financiara, existand
anumite particularitati pentru fiecare,
tinand cont si de gradul de dezvoltare si
maturitate a industriei locale de profil.

Pentru o imagine generald asupra
locului pe care il ocupa pietele din CEE,
Rusia si CIS in peisajul european, nucleul
celei de a doua parti a Conferintei a fost o
noua premiera editoriala marca XPRIMM.
XPRIMM Insurance Report, o analiza com-
plexa privind evolutia pietelor de asigurdri
din statele CEE, Rusia, CIS si Asia Centralg,
a fost elementul in jurul caruia discutiile
si schimbul de experienta s-au extins mai
departe de granitele Romaniei.

Republica Moldova:

Implementam masuri pentru
a dezvolta calitativ piata

Contextul economic dificil a influentat
si piata de asigurdri din Republica Moldova,
tindnd cont cd ea este conectatd activ la alte
domenii, precum constructiile, leasing-ul

asigurari

Va fi o provocare sa ajungem la nivelul subscrierilor din 2010

Conform estimarilor, Romania va iesi
din criza in acest an, insa intotdeauna este
o diferentad intre cifre si modul efectiv de
viata si comportamentul consumatorilor.
Este o diferentd intre cifre si modul de viatd.
Pentru a se simti cu adevdrat iesirea din
crizd, oamenii trebuie s aibd incredere in
stabilitatea locurilor de muncd, sé isi poatd
stabili obiective pe termen lung, a sublini-
at Rangam BIR (foto), Director General,
ALLIANZ-TIRIAC.

Conform acestuia, 2011 va fiinca
un an dificil, deoarece in T1 segmentul
de vanzari auto a scazut si mai mult,
cu aproximativ 30%. Avand in vedere
ponderea mare pe care asigurarile auto
o au in piata, ce se va intampla in acest
domeniu va influenta cu siguranta si
subscrierile pentru companii.

Va fi o provocare sa ajungem la acelasi
nivel al subscrierilor ca siin 2010, insd
aceasta se va intampla numai dacd va
exista o revenire a economiei si in a doua
jumdtate a anului. De asemenea, trebuie
sd avem o evolutie pozitivd a tarifelor si
multe companii au adoptat deja aceasta

sau transportul. Cu toate acestea, la finele
anului 2010 am avut un rezultat optimist,
piata de asigurdri incheind cu o crestere

de 12 procente, ceea ce denotd iesirea din
crizd a industriei de profil, a declarat Aurica
DOINA (foto), Vicepresedinte, Comisia
Nationala a Pietelor Financiare.

Cu toate
aceastea, porto-
foliul de asigu-
rare a rdmas in
aceeasi structurd,
iar gradul de
penetrare in PIB
afost de 1,27%,

J ceea ce denotd
potentialul enorm de fructificat, a continuat
reprezentanta autoritatii de supraveghere
de la Chisindu.

Dacd, la nivel de piat3, cifrele agregate
nu au fost afectate de recesiune, la nivel
de societdti de asigurare, inceputul anului
2011 a adus reducerea numarului de com-
panii de profil de la 24, cate erau la finalul
anului 2010, la 22, pe fondul nerespectarii
cerintelor minime de capitalizare (n. red.:
ARTAS si EDICT sunt cele doud societati de
asigurare care si-au incetat activitatea la
inceputul lunii mai 2011).

La trecereain a patra etapad de capita-
lizare, piata de asigurdri s-a redus cu incd
doi jucdtori. Urmeazd a cincea, care este cea
mai importantd. De asemenea, un exercitiu
important il reprezintd aplicarea noilor cerinte
si reguli de formare a rezervelor tehnice de
asigurare si de solvabilitate pand la finele lunii
septembrie 2011, a continuat Aurica DOINA.

mdsurd. Dacd toate companiile iau mdsu-
rile necesare, avand in vedere situatia lor
si a celor din piatd, estimez o crestere a ju-
cdtorilor pentru restul anului, cat si pentru
anul urmdtor, a declarat Rangam BIR.

De asemenea, Directorul General al
ALLIAZ-TIRIAC a atras atentia si asupra
nivelului daunelor pldtite pe vdatamari
corporale, care a crescut in mod constant
si a avut un impact important in piata, desi
despagubirile pe care le platim azi vor fi
etalon peste 3 ani, termenul mediu de ju-
decata in aceste spete fiind de 930 de zile.

Piata de reasigurari din Rusia
a scazut cu 19%in 2010

In 2010, piata de reasigurari din Rusia
a cunoscut o scadere de 19%, raportata
la 2009. In ceea ce priveste primele brute
subscrise de asiguratori, volumul total s-a
cifrat la 26 miliarde euro, cu 1,6 miliarde
euro mai mult decat in 2009, in timp
ce daunele platite au avansat cu
4,4%, la 19,2 miliarde euro.

In ceea ce priveste gradul de
concentrare, in 2010, pe piata rusd
de asigurdri activau 625 societdti,
din care primele 10 au generat mai
bine de 54% din totalul afacerilor,
urmdtoarele zece crescand ponde-
rea la 69% din piatd. De asemenea,
numadrul brokerilor activi s-a ridicat
la 144, a declarat Dmitry DANI-
LENKO (foto), Chancellor of Gene-
ral Director, EASTERN Insurance
and Reinsurance Company.
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Pentru dezvoltarea calitativa a pietei Piata de asigurare din Uzbekistan nu e o
de asigurare, CNPF a realizat studii de piatd mare, insd are o dinamica in creste-
fezabilitate pentru implementarea de asi- re. Cota asigurdrilor obligatorii a ajuns la
gurari obligatorii in agricultura si pentru 28% din total in ultimii 2 ani. Cota redusd
locuinte. De asemenea, CNPF lucreazd la a asigurdrilor de viatd este una dintre
analiza oportunitdtilor de a include in cir- principalele probleme si ludm mdsuri pentru
cuitul sistemului de sdanatate si companiile a remedia aceastd stare de fapt. Cresterea
private de asigurare. volumului de prime brute subscrise a dus si
la cresterea primelor cedate in reasigurare,
Dinamica pOZitiVé pentru cota acestora stabilizandu-se la nivelul de

23% in ultimii doi ani. De asemenea, 82%
din primele de reasigurare sunt transferate
in exteriorul tdrii, in Uzbekistan existand

o0 singurd companie care practicd activi-
tatea de reasigurare, a continuat Dilshod
SULTANOV.

Pe piata uzbekd de asigurari activea-
zd 34 societati de asigurare, 3 societdti
de intermediere, 4 societati de asistenta
si 2 organizatii actuariale. Anul 2010
a insemnat pentru jucatorii din piata
de asigurari uzbecd subscrieri de 112

piata uzbeca

Uzbekistanul a demonstrat in ultimiiani ~ Milioane USD, in crestere cu 11 milioane
stabilitate economicd si financiard, PIB-ul USD fata de 2009, si un avans de 15,8%
tdrii continudnd sd creascd in ritmuri de al indemnizatiilor platite, pand la 17,5
peste 7 procente de la an de an, potrivit lui milioane USD.

Dilshod SULTANOV (foto dreapta), Director Fx
of the Financial Analysis and Rating De- Potrivit XPRIMM Insurance Report, cel
partment, SAIPRO. mai pesimist scenariu pentru pietele din

regiune este o lunga perioada de crestere
economicd lenta. Totusi, la nivelul popula-
tiei, impactul pozitiv al redresarii econo-
mice nu va fi resimtit direct si imediat, din
moment ce rata somajului va ramane inca
destul de ridicata in urmatorii cativa ani,
iar masurile de austeritate vor continua sa
afecteze viata cotidiand. Pentru industria
de asigurari insa, acest scenariu de reveni-
re a economiei ar putea insemna relansa-
rea afacerilor pe segmentul corporate, in
timp ce veniturile slabite ale populatiei
vor pune in continuare presiune asupra
pietei de retail.

Andreea IONETE
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Editia din acest an a Zilei Asigurarilor de Viata si Sanatate de Ia FIAR si-a propus sa
afle cum a influentat noua generatie de clienti abordarea asiguratorilor pe aceste
linii de business in ceea ce priveste oferta de produse, distributia si strategiile de

comunicare cu clientul.
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Avand in vedere trendul pozitiv pe
care piata asigurdrilor de viata evolueaza
inca din anul 2010, in opozitie cu evolutia
generala a pietei de asigurari, se preconi-
zeaza o continuare a consolidarii segmen-
tului life si o crestere sustinutd a ponderii
sale in total subscrieri.

Tn acest context, dezbaterile din
Ziua Asigurarilor de Viata si Sdndtate au
gravitat atat in jurul solutiilor de repoziti-
onare a produselor si importantei pe care
0 au consilierea si educarea clientilor, cat
si asupra celor mai eficiente modele de
distributie alternativa pentru asigurarile
de viata si sanatate.

Mai mult chiar, au fost analizate punc-
tual principalele strategii implementate
de companiile de profil, in beneficiul unor
consumatori de o calitate superioard fata
de trecut, mai informati, mai constienti de
necesitatea protectiei financiare.

Noile realitati aduc

noi abordari...

Cum au reusit asigurarile de viata sa
se opuna evolutiei negative a pietei de
asigurari, per ansamblu, si cum isi propun
sa se mentind in aceeasi pozitie favorabila
si in viitor?

La aceasta intrebare a raspuns BCR
Asigurari de Viata, cea de a doua compa-
nie din piata de profil, care a inregistrat

- m— -

cele mai spectaculoase evolutii din ultimii
doi ani pe segmentul life. Strategiile iden-
tificate de companie pentru noua realitate
se referd atat la adaptarea la schimbarile
produse in mentalitatea consumatorilor,
la cresterea calitatii portofoliului, precum
si la introducerea de sisteme IT inte-

grate pentru dezvoltarea segmentului
bancassurance.

Asadar, o strategie are mai multe
optiuni, poate fi vorba de un nou produs,
un nou serviciu, un nou canal de vanzare
sau o noua piata. O optiune este deci o
viitoare posibila actiune, insd ea devine
strategica doar atunci cand produce
schimbari.

Noi suntem deschisi cdtre acele produse
si servicii de care ar avea nevoie clientul
nostru, pentru a asigura combinatia cea
mai bund intre satisfacerea consumatorului,
cresterea cifrei de afaceri si a profitabilitatii,
a declarat Florina VIZINTEANU, Presedinte-
le Directoratului BCR Asigurari de Viata.

Managementul schimbdrii este o
optiune strategicd, pentru cd ultimii doi ani
si jumdtate pe care i-am parcurs au venit cu
schimbdri care au reprofilat clientul. Pentru
noi este vital a ne intelege clientii, pentru cd
in acest fel ei vor recomanda si altora aceste
servicii si produse si vom creste satisfactia
clientilor nostri, dezvoltarea companiei si
profitabilitatea, a explicat aceasta.

Potrivit liderului BCR Asigurari de
Viata, organizarea pentru gestionarea
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schimbarii presupune trei pasi, si anume
gestionarea modificarii comportamentului
consumatorului, existenta unei platforme
operationale care sa satisfaca atat clientul
extern, cat si pe cel intern, precum si un
instrument pentru un management al
vanzarilor performant.

Cum trecem de la constructia
business-ului la plus-valoare
pentru client

Plecdm de la nevoile si preferintele
clientului, plecdm de la context si ne
punem intrebarea unde si cum putem
adduga valoare. Pentru companiile de
asigurdri de viatd este momentul sa isi
mute atentia de la constructia efectivd a
business-ului, pe solutiile pe care le aduci
clientilor pe care fi vrei, a punctat Silvia
SIRB, Director General, AEGON Asigurari
de Viata, cu privire la managementul
schimbarilor din comportamentul con-
sumatorului.

In Romania exista o intentie de cum-
parare situatd in jurul valorii de 20% din
totalul clientilor, ceea ce reprezinta un bun
barometru pentru economie, desi deocam-
data nivelul este scazut. Potrivit lui Theodor
ALEXANDRESCU, Director General, ALICO
Romania, decalajul fatd de alte tdri din Euro-
pa Centrald si de Est poate fi compensat doar
prin distributie. Fie cd este vorba de direct
marketing, brokeri, bancassurance, contactul
cu clientul este esential.

Clientii sunt mai pragmatici si aceastd
schimbare se observa deja in comporta-
mentul lor. Dacd nu cu mult timp inainte
cumpdrau produse de pensii private pe baza
unor estimdri care ii imbogdteau, acum vor
sd inteleagd mai bine chiar si matematica
acelor estimdri, conform spuselor Directo-
rului General al ALICO.

De altfel, anul acesta se vor produce
doua modificari importante care vor
marca dezvoltarea distributiei: este vorba
despre norma de licentiere si norma de
transparenta. Sunt schimbdiri pe care le
asteptdm si care ne vor schimba semnifi-
cativ modul in care vom vinde, a subliniat
Theodor ALEXANDRESCU.

MEDNET: Un sfert dintre romani doresc o asigurare de viata

in urmatoarea perioada

| Potrivit celui
mai recent studiu
MEDNET, realizat
n parteneriat cu
Media XPRIMM,
intitulat "Asigu-
rarea de viatd in
confruntarea cu
Criza economica’,
intentia popula-
tiei de achizitio-
nare a unui astfel
de produs in
urmatoarea peri-
oada este de 24,8% la nivelul Bucurestilor
si de 25,4% in provincie. In 2010, la nivel
de capitala, 26,3% dintre persoanele care
au raspuns afirmativ referitor la incheierea
unei asigurari de viata au in vedere sa cum-
pere un astfel de produs in urmatoarele 6
luni de zile, in vreme ce 65,7% au in vedere
aceasta activitate peste mai mult de un

an. Totodatd, bucurestenii intentioneaza
sa plateasca pentru un astfel de produs in
medie 943 lei/an.

In ceea ce priveste locuitorii din
provincie, 25,3% doreau sa cumpere o
polita life in urmatoarele 6 luni si 63,9%
- peste mai mult de un an. Locuitorii din

Lacramioara Laura VOINEA
Managing Partner, MEDNET
Marketing Research Center

afara Bucurestilor doreau sa plateasca in
medie 522 lei/an.

Studiul ASIBUS 2010 indica faptul ca
persoanele cele mai hotarate sa achizi-
tioneze o polita de viatd sunt cele care
utilizeaza si alte produse de asigurare. De
exemplu, in Bucuresti, 27,8% dintre cei
care au contact cu produse de asigurare
doresc o politd life in urmdtoarele 6 luni,
in vreme ce, in cazul ,neasiguratilor’, doar
23% intentioneazd in urmdtoarea jumatate
de an sa achizitioneze o asigurare de viata.

Situatia este asemandtoare si in afara
capitalei: mai bine de un sfert (25,3%)
dintre persoanele care au produse de
asigurare doresc cumpdrarea unei polite
life in urmdtoarele 6 luni, in vreme ce la ca-
tegoria ,neasigurati’; 24,7% doresc o polita
de viata in urmdtoarea jumatate de an.

In ceea ce priveste provenienta asi-
gurarilor de viata incheiate de asigurati,
la nivelul Capitalei, 13% dintre asigurari
au fost incheiate la contractarea unui
credit bancar, restul de 87% fiind inche-
iate din propria vointa a clientului, in
vreme ce, la nivelul provinciei, aproape
19% dintre asigurari au fost incheiate
la contractarea unui credit, 81% fiind
incheiate la dorinta consumatorului.
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Vorbim aici si de contextul european
general cu privire la legislatia in pregdti-
re, dar odata ce se va produce rdspunsul
acesta legiferat la unele dintre intrebdrile
clientilor, ne vor si ajuta. In mod obligato-
riu, vom avea un mod de actiune care va
fiin linia cerintelor clientului. In mésura in
care facem acest lucru mai repede decat
acesta este legiferat, nu poate decdt sd ne
fie de folos, a explicat Romeo JANTEA,
moderatorul conferintei.

Fara sa iesim din sfera distributiei,
intr-o piatd in care nu exista o cultura
a asigurarilor, cum este cea din Roma-
nia, intervine cel mai important rol al
brokerilor, si anume cel de formator
al culturii asigurarilor. Mai mult decat
atat, brokerii ar trebui sa constientize-
ze beneficiile intermedierii produselor
de asigurari de viata, pentru ca acestea
le pot aduce nu numai un venit pe
termen lung, ci si un client pe termen
lung.

In ceea ce priveste colaborarea cu
brokerii, AEGON Asigurdri de Viata a lansat
in toamna anului 2010 un proiect special
conceput pentru intermedierea de asi-
gurdri de viata de catre brokerii non-life.
Proiectul include produs garantat, extrem
de simplu construit, sistem de vdanzare
pe internet, sistem de carierd, training si
motivare, e-learning. Am semnat in doua
zile 19 contracte cu 19 brokeri, iar rezultatele
au fost foarte mici. Concluzia noastrd este
cd dacd nu existd motivatie, interes si acea
constientizare in randul celor care vand cd
asigurdrile de viatd reprezinta o sursd de
venit consistentd si pe termen lung, nu se
poate construi ceva trainic in acest sens, a
spus Silvia SIRB.

Daca unui portofoliu de clienti non-life
ii lipseste clientul de life, ii lipseste atunci
si o predictibilitate de afacere pe termen
lung, plus o baza solidd pentru up-selling
si cross-selling, a punctat si Theodor
ALEXANDRESCU.

Peste jumatate din romani prefera sa plateasca in caz de
spitalizare serviciile medicale, decat sa incheie o asigurare

privata de sanatate

Mai bine de 55% dintre bucuresteni,
respectiv 52% dintre locuitorii din provin-
cie considera ca cea mai bunad varianta de
a depdsi o anumita problema de sandtate
care ar necesita spitalizare ar fi achitarea
serviciilor medicale, in vreme ce restul
(45% dintre bucuresteni, 48% dintre locu-
itorii din provincie) ar opta pentru
incheierea unei asigurdri private
de sanatate, potrivit studiului
MEDNET.

In ceea ce priveste intentia de
contractare a unui abonament la
o clinica medicala privatd, in cazul
Bucurestilor, 9% dintre respondenti
nu intentioneaza contractarea unui
astfel de produs, 35% iau in calcul
contractarea unui astfel de produs,
n vreme ce 56% dintre locuitorii
capitalei s-au aratat hotarati si vor
deveni intr-un viitor apropiat clientii
unei astfel de institutii medicale. in
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cazul provinciei, procentele sunt apropiate:
6% (nu intentioneaza contractarea unui
astfel de produs), 30% (iau in calcul con-
tractarea unui astfel de produs), 64% (vor
deveni intr-un viitor apropiat clientii unei
astfel de institutii medicale).

Tn aprilie 2010, piata serviciilor medi-
cale private (fard abonamente si servicii
stomatologice), s-a cifrat la 201,77 mili-
oane euro (din care 101,70 milioane euro
in Bucuresti). Totodatd, piata abonamen-
telor medicale la nivelul capitalei a fost,
in aprilie 2010, de 54 milioane euro.

Potrivit CSA, piata de asigurari de sa-
natate s-a situat dupa primul trimestru al
anului in curs la 7,25 milioane lei (0,42%
din totalul asigurarilor generale incheia-
te), in crestere cu 36% fata de intervalul
ianuarie-martie 2010, iar la finalul anului
2010 a fost 21,12 milioane lei (0,32% din
totalul pietei de asigurari generale), in
scadere cu 15% fata de 2009.

Clientul viitorului este ,online”

Asadar, principalele teme dezbatute
cu ocazia Zilei Asigurarilor de Viata si
Sdnatate au fost noua generatie de clienti
pentru companiile de profil si felul in care
aceasta va influenta atat designul de pro-
dus, cat si distributia in asigurdri. Pe langa
companiile mai vechi pe piatd, pentru care
criza a impus repozitiondri si strategii noi,
au existat si companii care au intrat pe
piata direct in vartejul acestor schimbari,
cum este cazul AEGON Asigurari de Viata
sau o companie si mai recent lansatd, CIG
Romania.

Eu spun mereu cd noi ne-am lansat pe
timp de crizd si, dincolo de obiective de bu-
siness, am fost clar determinati de contextul
pietei sd ne uitdm atent la ce se potriveste
in ziua de astdzi. Si, dacd a fost un decalaj
intre acel varf al crizei si momentul actual,
cred cd tine foarte mult si de natura umand.
Criza a provocat un soc si la nivel personal,
la nivelul familiilor, si cred cd acei clienti care
cumpdra in ziua de astazi sunt mult mai fi-
deli decat inainte, considera liderul AEGON
Asigurari de Viats, Silvia SIRB.

Elena TUTUNARU, Directorul de Van-
zari al CIG Romania, a subliniat cd noua
generatie de clienti este reprezentata de
tinerii de astazi pentru c3, in pofida preju-
decatilor, ei incep sd se gandeascd la bani
sila siguranta financiard incd din facultate,
sunt obisnuiti sa-si administreze bugetul
personal, privesc deja lucrurile in perspec-
tivd, sunt deschisi si receptivi la schimbadri.
Mai mult decat atat, dacd actualul client de
asigurdri de viatd este offline, pune accent
pe relatiile fatd in fatd si are un numdr limi-
tat de surse de informare, clientul viitorului
este online, conectat la retele sociale, orien-
tat pe rapiditate si are acces la mai multe
surse de informare, fapt care ii permite sc
facd unele comparatii.

Paradoxul asigurarilor
de sanatate

Situatia mai mult decat nefericita
a sistemului sanitar romanesc nu mai
constituie de mult o necunoscuta, propu-
nerile apar si dispar la fel de repede, insa
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actiunea intarzie sa apara. Totodata, discu-
tiile despre rolul pe care asigurdrile private
de sandtate ar trebui sa il ocupe in cadrul

reformei sistemului sanitar din Romania se
poarta pe acelasi drum indelung batatorit.

Cu o singurd exceptie: asigurarile de
sdnatate au revenit in primul trimestru al
lui 2011, dupa patru ani de dinamici ne-
gative. Astfel, cresterea de 33,7% a acestui
segment este prima evolutie trimestriala
ascendenta inregistratd de aceasta linie
din anul 2007, cand piata inregistrase un
maxim de 2,2 milioane euro.

Asadar, desi contextul este unul nefast
- tendinta de imbatranire a populatiei,
finantarea limitatd a sistemului public de
sdnatate, serviciile medicale insuficiente,
cu costuri in crestere galopantd —, el este
favorabil dezvoltarii segmentului asigu-
rarilor de sandtate, iar companiile nu au
intarziat sa lanseze produse noi.

Totusi, cel mai recent studiu MEDNET
asupra intentiei romanilor de incheiere
a unei asigurari de sandtate indica faptul
ca peste jumatate din romani preferd sa
plateasca in caz de spitalizare serviciile
medicale, decat sa incheie o asigurare
privata de sdndtate.

In schimb, asigurérile de sdnatate
raman pe primul loc in topul preferintelor
consumatorilor cu privire la beneficiile
extra-salariale pentru care ar opta la
locul de munca: 20,7% dintre bucures-
teni, respectiv 22,6% dintre locuitorii
din provincie doresc ca prim beneficiu o
asigurare privata de sanatate. Pe urmatoa-
rele doua pozitii s-au situat abonamentele
la o clinica privata de sanatate (16,2%) si
pensia privata facultativa (10,3%), pentru
bucuresteni, in timp ce in provincie asigu-
rarea de viata a fost preferata abonamen-
tului (12,8% vs. 11,9%).

Reformarea sistemului

medical, sub semnul
prioritizarilor defectuoase

Suntem intr-un paradox. Pe de o parte,
piata serviciilor medicale private explodea-
zd, pe de altd parte, asigurdrile de sdndtate

suferd. La nivel national, se poate asigura
intreaga gama de servicii. Insd, dincolo de
o deductibilitate reald, aici e o problema de
legislatie. Pand nu se va schimba legislatia,
asigurdrile de sdndtate nu se vor dezvolta, a
subliniat Dan CONSTANTINESCU, Membru
in Consiliul CSA.

Nu avem voie decdt sd facem asigurari
complementare si suplimentare si, chiar
dacd sistemul ar functiona perfect, pachetul
de bazd este revizuibil anual, in timp ce
o asigurare nu este. O solutie o poate
reprezenta stabilirea unui nivel multianual
de deductibilitate in sistemul public, astfel
incat asigurdrile sd aibd o bazd multianuald
de referintd, a punctat Dan CONSTANTI-
NESCU.

Potrivit Sorinei NICULESCU, potenti-
alul pietei de asigurari de sanatate este
enorm, si acesta exista tocmai din cauza
sistemului de stat prost gestionat, asa cum
si cresterea apetitului si increderii pentru
asigurarile de viata este data de proble-
mele din sistemul de pensii de stat.

Este adevdrat cd piata asigurdrilor de
sdndtate a inceput sd se miste, companiile
si-au format forta de vanzdri si au cucerit
clienti noi, acest segment va creste deci si
in 2011, insd nu suficient. Dezvoltarea va

asigurari

putea fi acceleratd dacd asigurdtorii vor
reusi sd suscite autoritatilor interesul pentru
parteneriatele public-private, reciproc
avantajoase, care ar degreva statul de o
serie de probleme din sistemul de sdndtate,
fdra eforturi de finantare semnificative,
considera Sorina NICULESCU.

Si Rdzvan BANCESCU, Director
Comercial, ACADEMICA, este de parere
ca situatia din sistemul public impinge
dezvoltarea segmentului privat. Aici se
va face o presiune chiar din cauza situatiei
dezastruoase care existd in prezent. Insd se
observd tendinta de a vinde ieftin abona-
mente de sdndtate si acest fenomen a fost
practicat de cdtre toti competitorii din piatd.
Oamenii vor ajunge sd compare serviciile
private cu cele de stat. Din punctul de vedere
al companiei pe care o reprezint, nu am
incurajat abonamentele, pentru a ne per-
mite sd avem medici specialisti, a adaugat
Razvan BANCESCU.

Andreea IONETE

Totul despre

ASIGURARI
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Companiile specializate in sectorul auto, care furnizeaza solutii informatice
pentru calculul reparatiilor si pentru evaluarea valorii reale a vehiculelor second-
hand, au intrat pe piata din Romania cu sase ani in urma, devenind acum o
necesitate in relatia dintre companiile de asigurari si service-uri. De ce este acesta
un domeniu de interes?
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Solutii informatice pentru
piata de asigurari

Studiu Media XPRIMM: Sisteme electronice de calcul al reparatiilor in Romania
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Companiile specializate in dezvoltarea
de sisteme electronice de calcul al repara-
tiilor care se regdsesc pe piata din Roma-
nia, respectiv AUDATEX, EUROTAXGLASS's
si D.A.T,, au un indelungat istoric in dome-
niu si sunt prezente in mod traditional pe
majoritatea pietelor cu un sector al asigu-
rarilor auto dezvoltat. Serviciile furnizate
de acestia isi gasesc aplicabilitatea atat in
unitatile reparatoare, cat si in companiile
de asigurari si faciliteaza obtinerea de
informatii in timp real si cu costuri minime
pentru tot ce presupune reparatia unei
masini. Informatiile constau in principal in
preturile pentru piesele de schimb si tim-
pii de manoperd recomandati de produ-
catorii auto. A doua directie de activitate
este cea de evaluare a vehiculelor rulate,

tinand cont de valoarea de nou a acestora.

Potrivit unui studiu realizat in pre-
miera de Media XPRIMM alaturi de Sorin
GRECEANU, Directorul General al Fondului
de Protectie a Victimelor Strazii, cu privire

la sistemele electronice de calcul al repa-
ratiilor in Romania, incepand de la intrarea
lor pe piatd, deciziile de implementare a
sistemelor informatice de catre compani-
ile de asigurare au fost, de cele mai multe
ori, luate pe plan local. Demn de evidenti-
at este faptul ca sistemele electronice au
apdrut in piata de asigurari din Romania
din 2005, odata cu demararea parteneria-
tului intre AUDATEX si ALLIANZ-TIRIAC.

Vorbim despre o piatd care este in scdde-
re si unde nivelul primelor la unele companii
este ingrijordtor, ingrijorare estompata de
rezerve si marje. In acest context, vine si cres-
terea daunalitdtii. Avem in piata trei sisteme
care ne ajutd sd trecem de eroarea umana
si care ne ajutd sd controldm daunele, a
declarat, in deschiderea Conferintei Ziua
Asigurarilor Auto - FIAR 2011, lonel DIMA,
Vicepresedinte, AVUS Group.

Aceste sisteme sunt un avantaj pe care il
avem la indemana pietei auto romadnesti si
pe care inainte nu il constientizam. Sunt un
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Albin BIRO Sorin GRECEANU lonel DIMA Richard NATHSCHLAEGER lon FILIPOIU
Membru in Consiliul CSA Director General Vicepresedinte Executive Vice President Director Tehnic
FPV.S. AVUS Group Central Europe & (IS, AUDATEX AUDATEX Romania

mijloc extraordinar, intrucdt prin interme-
diul oricdruia dintre cele trei instrumente
putem verifica si controla ce se intampld la
service. Trebuie sd realizdm cd asigurdtorii
nu sunt reparatori auto. Asigurdtorii doar
pldtesc reparatiile auto, a completat Sorin
GRECEANU.

Importanta acestor sisteme deriva
din faptul cd ofera un reper foarte exact
asupra pretului corect al unei reparatii
si furnizeaza date in timp real cu privire
la modalitatea optima de efectuare a
unei reparatii. Asadar, utilizarea acestor
solutii de catre companii le poate aduce
acestora cu usurinta un avantaj competi-
tiv in piata.

Potrivit studiului, motivele adoptarii
acestor solutii de catre asiguratori sunt un
control mai bun al costurilor cu despagu-
birile pe segmentul auto, precum si cre-
area unui sistem de referintd cu privire la
preturile pieselor si la timpii de manopera.
Astfel, potrivit companiilor de asigurare
care au implementat un astfel de sistem,
reducerile de costuri s-ar situa intre 3 si 30
de procente. in acelasi timp, numérul de

ZIUA ASIGURARILOR

AUTO

Strategic Partner

AVUS

Main Partners

®eUurotaxcLAass’s

Automotive Business Intelligence

“Audatex

a Solera company
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www.fiar.ro
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solutions

dosare de dauna la care companiile folo-
sesc calculatiile variaza intre 10% si 90%.

Informatizarea reduce eroarea
umana si creste transparenta

Comentand solutiile informatice,
Aurica DOINA, Vicepresedintele Comisiei
Nationale a Pietelor Financiare din Repu-
blica Moldova, a declarat ca aceste solutii
ar putea exclude in mare parte eroarea
umand in evaluare dosarelor de daund si ar
duce la eficientizarea activitdtii.

Sunt solutii binevenite in practica de
asigurare. In Republica Moldova avem, ca
siin Romania, ca piatd dominantd, seg-
mentul auto. Autoritatea de Supraveghere
a elaborat si va implementa o solutie infor-
maticd, care va fi o provocare pentru toata
piata de asigurdri, intrucdt trecem practic
la o noud etapd a pietei. Aceastd etapd va
fi reprezentatd de emiterea electronicd si
de o evidentd automatizatd a dosarelor de
daund in acest sistem, a completat Aurica
DOINA.

Forma grafica tridimensionala a
aplicatiei de calcul AUDATEX poate fi

>

disponibila si in Romania

AUDATEX a anuntat in cadrul FIAR 2011 cd intentionea-
za sd lanseze in Romania o noud forma grafica a aplicatiei
de estimare a reparatiilor, in format tridimensional, care
ofera o imagine mult mai completa a pieselor ce trebuie
inlocuite, precum si a pasilor de efectuare a reparatiei.

In relatia cu clientii am observat cd suntem la a doua

Reprezentanta Autoritatii de Suprave-
ghere de la Chisinau considera cd aceste
noi reglementari, cu toate ca sunt exigente
pentru societatile de asigurare, vor facilita
si aplicarea sistemului bonus-malus, intru-
cat aplicatia informatizata va fi conectatad la
registrul accidentelor rutiere si la registrul
conducatorilor auto. Asteptdrile noastre de
la aceastd solutie vizeazd reducerea daune-
lor, a erorilor umane la completarea politelor
de asigurare si sd avem o administrare mai
bund a tot ceea ce inseamnd RCA. Tehno-
logiile informationale sunt etapele care vor
certifica, vor eficientiza si vor creste transpa-
renta in RCA, a incheiat Aurica DOINA.

In media sunt primite multe mesaje
negative cu privire la asigurdri si la serviciile
de daune, iar efectele acestora sunt costuri
crescute si venituri in scddere pentru com-
paniile de profil. De aceea este nevoie sd
inovam serviciile noastre, pentru a le mari
transparenta, pentru a reduce frauda si, cel
maiimportant, pentru a creste satisfactia
clientului, a explicat Krzysztof JABLON-
SKI, Business Development Director CEE
Region, Van AMEYDE.

“Audatex

a Solera company

sesiune de instruire, deoarece noi am avansat, piata a evoluat
si a fost nevoie sd ne adaptdm la cerintele acesteia. Incercim
sd venim in sprijinul operatorilor cu o noud solutie de capturd
graficd in format 3D, care sd aducd mult mai multe cunostinte
din punct de vedere tehnic. Trecerea la modul de vizualizare

3D se face prin simpla apdsare a unui buton in aplicatia online si este la fel de usor de

inversat, a declarat Gheorghe AXINTE (foto), Director General, AUDATEX Romania.
Aceastd varianta de vizualizare este deja disponibila in alte tdri din Europa,
insa in Romania va fi introdusa in masura in care piata o va cere.
Vom introduce aceastd optiune dacd va exista un semnal pozitiv in piatd. Beneficiile
acesteia sunt mult mai vizibile pentru unitdtile reparatoare de mici dimensiuni, care isi
pot simplifica procesul de reparatie, a addaugat lon FILIPOIU, Director Tehnic, AUDATEX

Romania.

Forumul International Asigurari - Reasigurari
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Krzysztof JABLONSKI Liviu CHIRIC Maria BOGHIAN Nicolae GANEA Valeriu FILIP
Business Development Director ~ Avocat Presedinte Managing Partner Managing Partner
CEE Region, VAN Ameyde CHIRIC & CHIRIC ANSDAR ASISOFT iTOM Solutions

Metodologia de constatare optimizata
creste corectitudinea si gradul de
detaliere al reparatiilor auto

4 DAT in
E‘m ROMANIA

Fo— Platforma SilverDAT Il, prin bogdtia de informatii tehnice
si tehnologice regdsite in structura bazei de date, informa-
tii ce isi au originea exclusiv in documentatiile tehnice ale
producdtorilor auto, este conceputd astfel incat sd rezolve
toate necesitatile tehnice si informationale ale unui expert
auto, in activitatea sa de constatare si evaluare a marimii
pagubelor inregistrate la autovehiculele avariate, a explicat
Mihai WEBER (foto), CEQ, ALIAT Service, reprezentantul
DAT in Romania.

Aplicatia FI-Reparatii Autovehicule este, asemenea
intregii Platforme SilverDAT, complet autonoma ca for-
mula functionald, aceasta fiind o instalare locala de sine statatoare, ce cuprinde atat
aplicatiile platformei, cat si bazele de date aferente, fiind astfel garantata posibilitatea
de lucru, independent de existenta unei conexiuni directe cu vreun server dedicat sau
via internet ca in cazul aplicatiilor Web-based.

In consecintd, utilizatorul are la dispozitie offline intregul bagaj de informatii tehnice,
tehnologice si constructive puse la dispozitie de catre producdtorii autovehiculelor asupra
cdrora acesta urmeazd sd efectueze prima si cea mai importantd faza din procesul de
regularizare a daunei, fazd ce reprezintd etapa determinantd pentru mdrimea despagu-
birii ce urmeazd a fi platitd de cdtre asigurdtor, respectiv constatarea tehnica a avariilor, a
subliniat Mihai WEBER.

Adoptarea unei metodologii de constatare optimizata se traduce intr-o corectitu-
dine si un nivel de detaliere sporite pentru companiile de asigurari sau unitati repara-
toare, neangajand costuri de reparatie inutile sau nedorite.
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Telefoanele inteligente -
urmatorul pas in constatarea si
notificarea daunelor

In decursul lui 2011, in Romania,
numarul utilizatorilor de telefoane
inteligente va depdsi 500.000, devenind
o oportunitate si pentru companiile de
asigurari sa mareasca gama de servicii
oferite, precum si sa sporeasca calitatea
acestora.

Preconizdm cd aceastad piatd se va
dezvolta mult pe parcursul urmdtorului
an si in domeniul asigurdrilor, Insurance
Assistance putdnd fi considerat un prim
pas si un impuls in acest sens. Mediul
privat si chiar autoritdtile publice inteleg
componenta din ce in ce mai semnifica-
tivd a interactiunii cu persoana, folosind
acest arsenal de mijloace moderne, a
punctat Valeriu FILIP, Managing Partner,
iTOM Solutions.

Principala provocare, conform lui
Valeriu FILIP, este sa integrezi procese de
business si interese diferite - asiguratori,
service-uri auto, companii de asistenta
rutiera - si sa le determini sd functioneze
impreund.
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Ce s-arintampla daca
proprietarii de masini pot
refuza reparatia?

Se pregdteste o lege prin care un
proprietar de vehicul reparat, dacd nu este
multumit, poate refuza realizarea respecti-
vei reparatii. ANSDAR a infiintat o camerd de
arbitraj si de mediere si suntem deja prega-
titi pentru a rezolva astfel de posibile cazuri,
a declarat, la FIAR 2011, Maria BOGHIAN,
Presedintele ANSDAR.

Daca legea va intra in vigoare, aceasta
poate genera un numar mare de nein-
telegeri intre proprietarii de masini si
unitdtile reparatoare, lasand loc la abuzuri
de ambele pdrti. De aceea este important
sa existe un sistem prin care acestia sa isi
poata rezolva neintelegerile rapid si cu
costuri reduse.

Totodatd, Maria BOGHIAN considerd
ca in Romania nu exista incd o cultura de
reutilizare a pieselor auto: Lumea crede cé
pentru reparatii noi folosim piese de pe ma-
sini foarte vechi. Noi promovdm acest sector
intrucat am vdzut vehiculele de pe care se
dezmembreazd piesele auto si pentru cd
putem cunoaste istoricul piesei, cum a fost
tratatd masina, iar piesele folosite sunt de o
calitate foarte bund, de pe masini aflate in
perioada de garantie. De asemenea, aceste
piese scad mult costul de reparatie.

Medierea in asigurari,
0 posibila varianta de
solutionare a litigiilor

Solutionarea litigiilor pe segmentul
asigurarilor s-a dovedit, de cele mai multe
ori, un proces indelungat si costisitor. De
aceea, medierea pe acest domeniu poate
fi o alternativa viabila pentru o rezolvare
mai rapida si cu costuri mai mici a neinte-
legerilor intre asiguratori, sau intre clienti
si companii.

Printre avantajele medierii putem
enumera faptul cd aceasta preintampind
si chiar solutioneazd neintelegerile si existd
deja un corp profesional bine conturat. Pe
de alta parte, aceasta nu este obligatorie si
puterea de decizie cu privire la continutul
intelegerii revine pdrtilor, a mentionat Liviu
CHIRIC, Avocat, CHIRIC&CHIRIC.

Pentru moment, principalul factor care
impiedica utilizarea pe scard mailarga a
acestei metode este lipsa de incredere
privind utilitatea acestei proceduri. Insa,
pe masurd ce sistemul judiciar va deveni
tot mai incdrcat, timpul de solutionare va
creste iar companiile de asigurari nu isi
vor mai putea permite sa pastreze sume
de bani imobilizate, varianta medierii va
deveni una tot mai folosita.

Mihai CRACEA

asigurari

In acest moment suntem singurii care & eUrotaxGLASS’s

oferim conceptul dellone Stop Shop" Automotive Business Intelligence

In acest moment suntem singurii din piatd care oferim
conceptul de ,,one stop shop” in domeniul serviciilor integrate
pentru asigurdtori si service-uri. De asemenea, in maxim
trei luni vom putea oferi si o solutie de estimare a valorii
daunei totale, a declarat Sorin IACOB, Director General,
EUROTAXGLASS's Romania. Anul trecut am reusit si sd atra-
gem primul client de pe aceasta piatd in zona de business
intelligence, a adaugat Sorin IACOB.

In prezent, EUROTAXGLASS's ofera servicii de calcul al
valorii masinilor pentru 15 din cele 20 de companii care
activeaza pe segmentul asigurarilor auto din Romania. In

acelasi timp, 8 companii de asigurare, precum si CLAIMS Expert, care deruleaza activi-
tatea de daune pentru OMNIASIG si ASIROM, utilizeaza serviciile de calcul al reparatii-

lor oferite de EUROTAXGLASS's.
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0 provocare editoriala!

FIAR 2011 s-a incheiat. O veritabila plat-
forma de relationare, socializare, business si
schimb de cunostinte in domeniu, eveni-
mentul a fost un adevarat tur de forta, atat
din punct de vedere al organizarii, cat si din
cel al reflectarii in plan editorial a tuturor
momentelor importante ale Forumului.

Partenerii media si colegii din presa
au transmis in timp real relatari de la fata
locului. Timp de o saptdmand, Sinaia a fost
epicentrul stirilor din asigurari. In acelasi
timp, produsele editoriale Media XPRIMM
au acoperit fiecare moment al FIAR: toate
momentele importante au fost transmise
in direct la XPRIMM.TV, iar in acest moment
sunt disponibile zeci de ore de inregistrari de
la fiecare dintre Conferintele FIAR, emisiu-
nile Ora de Risc, alaturi de zeci de interviuri
realizate ,la cald’, la fata locului.

1asig.ro, alaturi de Buletinele Informative
XPRIMM au transmis in flux continuu toate
momentele relevante si principalele stiri si
Breaking News-uri ale evenimentului.

Toate acestea au ajuns deopotriva la
abonatii XPRIMM Newsletters, la cititorii
1asig.ro si la telespectatorii XPRIMM.TV.
Pentru participantii la FIAR, o adevdrata co-
munitate, Media XPRIMM a pregatit seara de
seara propria sursa de informare exclusiva:
FIAR Journal!

Toti participantii la eveniment puteau
citi la finele fiecdrei zile stiri despre cele mai
importante momente care tocmai avusesera
loc la FIAR.

Nu in ultimul rand, participantii la eveni-
ment au fost intdmpinati cu cele mai recente
numere ale Publicatiilor produse de Media
XPRIMM: Anuarul Asigurarilor, XPRIMM
Insurance Report, INSURANCE Profile, alaturi
de cel mai recent numar al Revistei PRIMM
Asigurari & Pensii.

Parteneri Media
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Ziua Brokerilor, conferinta traditionala din cadrul FIAR, a dezbatut relatia client-
asigurator-broker, precum si rolul dublu al brokerului — de partener pentru
asigurator si de consultant pentru client —, ca potential generator al unui conflict
de interese. De asemenea, in pragul unor schimbari majore pe plan international
cu privire la intermedierea in asigurari prin Insurance Mediation Directive Il,
modalitatea de vanzare poate suferi modificari substantiale.

Brokerajul romanesc - reacti
la modificarile legislative

Nivelul in scadere al volumului total
de prime subscrise din piata din Romania,
precum si noile reglementari cu privire
la termenul de decontare a banilor de la
intermediarii in asigurari la companiile de
profil au creat premisele pentru aparitia
unor tensiuni in piata. Astfel, pe masura
ce rolul brokerilor este in crestere, atat din
punct de vedere al consultantei oferite
clientilor, cat si din perspectiva

ponderii primelor intermediate in

total piata de asigurari, impactul
modificarilor legislative este unul
semnificativ.

In acest moment, nu existd un

brokeri si clienti si lucrurile nu sunt
atat de complicate precum s-ar
crede. Aceasta trebuie sa fie o rela-
tie de tip win-win-win si sd ducd la
rezultate foarte bune pentru toate
cele trei pdrti implicate, a declarat
Bogdan ANDRIESCU, Presedintele
UNSICAR, in deschiderea Zilei
Brokerilor.
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BROKERS'
DAY

conflict de interese intre asiguratori,

w"TIme'

The International

Forum

Sirala, RO |

Cristian FUGACIU, Director General al
MARSH Romania, sustine cd un conflict de
interese generalizat nu existd, ceea ce se
vehiculeaza referindu-se la remunerarea
brokerilor. Brokerul presteazd servicii céitre
client si este remunerat de cdtre compa-
nia de asigurare. Interesul clientului este
reprezentat, asigurdtorul este ajutat sd isi
promoveze produsele pe piatd, toatd lumea
ar trebui sd castige. Uneori insd apare o
concurentd intre brokeri si asigurdtori, care
nu are efecte pozitive. Unele societdti cred
cd atunci cand este implicat un broker este

mai dificil sd isi promoveze produsele si sd isi

pdstreze clientii. Dar intr-o piatd de asigu-
rdri dezvoltatd si maturd, aceastd colabora-
re este absolut necesard.

Cred cd, in ceea ce priveste conflictul de
interese, este vorba de o mentalitate cu care
brokerii trebuie sd se confrunte, pentru cd
inainte majoritatea primelor erau incasate
de cdtre asigurator, iar brokerii erau vazuti
ca niste concurenti. Cifrele ne aratd clar
cd trendul este favorabil dezvoltdrii pietei
de brokeraj, deoarece serviciile pe care un

Insurance - Relnsurance

by Madia XPRIMM

broker le poate oferi unui client sunt mai
dezvoltate decat cele oferite de asigurdtor.
Nu ar trebui sd existe o incompatibilitate,
pentru cd toti suntem aici sé deservim
clientul si sd facem si un profit, a declarat
Ina CRUDU, Director de Vanzari, ASTRA
Asigurari.

Silulius BUCSA, Directorul General al
EUROINS, considera ca piata brokerilor din
Romania se indreaptd spre o crestere co-
respunzatore. Brokerii vor fi din ce in ce mai
importanti si fdrd ei piata asigurdrilor nu se
va putea dezvolta la fel de usor. In ceea ce
priveste relatia asigurdtor-broker, eu cred cd
problemele sunt de domeniul trecutului si cd
toti asigurdtorii au invadtat sd trateze profesi-
onist aceastd relatie, sustine acesta.

Totusi, existd un conflict de interese
intre broker si asigurdtor sau intre broker
si client deoarece existd cazuri in care, in
special pe polite complexe, se primesc cereri
de ofertd diferite pentru acelasi client de la
mai multi brokeri. Un exemplu ar fi pentru
asigurdrile de constructii-montaj. insd,
atunci cand asigurdtorii fac front comun sd
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lucreze in interesul clientului, totul se incheie
cu bine. Trebuie sd avem in vedere cd este

o perioadd cand toti asigurdtorii incearca

sd isi maximizeze profitul si sa reduca din
costuri prin centralizare. De aceea, consider
ca pand la sfarsitul acestui an, cand primii
10 asigurdtori din piatd vor vinde 80% din
produse in mod electronic, aceastd situatie
va fi rezolvatd, a declarat Gabriel OLTEAN,
Director Vanzari, BCR Asigurari.

Frauda, efect al unei retele de
agenti greu de controlat

In conditiile in care avem un contract
de intermediere in care termenul stipulat de
decontare depdseste termenul de valabili-
tate a politei, atunci este clar cd acel termen
trebuie reglementat, a subliniat Doina
FLORESCU, Director General, Directia
Supraveghere si Control, CSA.

Masura de limitare a termenului de
virare a primelor de asigurare in conturile
asiguratorilor are in principal rolul de a-i
determina pe intermediari sa controleze
mult mai bine forta de vanzare. Astfel,
clientii s-ar regasi in situatia cand au
dauna la scurt timp dupa plata politei,
fara ca acestia sa fie contabilizati in contul
companiei de asigurari.

In piata de brokeraj existd peste 10.000
de intermediari. Si aici s-a recunoscut cd
existd fraudd in asigurdri, datoratd extinde-
rii acelor retele de vanzare si lipsei de control
a brokerilor ca si coordonatori ai acestor
retele, a explicat Doina FLORESCU.

Termenul de depunere a
primelor de catre brokeri
la asiguratori genereaza
dificultati in administrarea
retelelor de vanzare

Bogdan ANDRIESCU considera ca
aceasta situatie exista in contextul in care
sunt asiguratori care au mentionat ca mai
multi brokeri le datoreaza bani de ani de
zile. De aceea, CSA a luat aceastd mdsurd
de reglementare a termenului de virare a
primelor cdtre asigurdtori. Sper ca CSA sd

rezolve aceste probleme cu datornicii si sa
se curete piata, a punctat Presedintele
UNSICAR.

Totusi, subiectul decontarii ar trebui
tratat mai pe larg, din mai multe perspecti-
ve si nu numai din punctul de vedere al pri-
melor de asigurare. Dacd virdm primele mai
devreme, nu inseamnd cd asiguratul este mai
protejat. Din aceastd reglementare nu are
nimeni de cdstigat. Atat noi, cdt si asiguratorii
va trebui sd facem investitii pentru a realiza o
decontare de aproape doud ori pe sdptamad-
nd, considerd Antonio SOUVANNASOUCK,
Managing Partner, ASIGEST Broker.

Toate problemele se rezolvd dacd existd
dorinta de colaborare si ar trebui sd se rezolve
in interesul clientului. Totusi, existd o tendintd
a asigurdtorilor care centralizeaza si partea
de daune, si de asigurare, si de platd a comi-
sioanelor. Existd situatii cand dureazd 30-40
de zile de la incasarea primelor de asigurare
de catre asigurdtor de la broker si primirea

comisionului. Asa cum existd in legislatie o
normd care prevede termenul de 5 zile in care
brokerul trebuie sd vireze primele de asigura-
re cdtre compania de asigurdri, asa ar trebui
sd existe si o reglementare care sd prevadad
un termen de decontare a comisionului catre
broker, a declarat Viorel VASILE, Managing
Partner, SAFETY Broker.

Cristian NICULESCU, Sef Departament
Brokeri, CERTASIG, este de parere ca ter-
menul de cinci zile pune compania intr-o
situatie ingrata, brokerii reprezentand prin-
cipalul canal de vanzare al CERTASIG. Ca ur-
mare a unei perioade foarte incdrcate pentru
brokeri, cresterea costurilor pentru raportare
siadministrare la brokeri duce in acelasi timp
la o scadere treptatd a vanzdrilor.

Lucrdm pentru 26 de asiguratori si
agentii nostri ar trebui sé umble cu o listd
intreagd de conturi bancare si sd depund
baniin loc sé vandd. Am pierde controlul, nu
am sti ce sume se depun si unde. La asigu-
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ratori cu volume mari intdrzie raspunsul cu
privire la depunerea primelor si este normal
sd fie asa. Dar reusisem sd gdsim metode
de rezolvare a acestei probleme, iar acum ni
se impune un mod de lucru care ne duce in
urmd cu cdtiva ani si ne aduce in punctul in
care sd nu mai putem controla frauda, este
de parere Romeo BOCANESCU, General
Manager, DESTINE Broker.

Solutia problemei decontarilor
este informatizarea

Atdt timp cat intr-o companie de
brokeraj existd un control bun al fluxuri-
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lor financiare, cea mai simpld metodd de
decontarea rapidda a comisioanelor consta
in retinerea comisionului la sursd, a explicat
Radu MANOLIU, Director General Adjunct,
CREDIT EUROPE Asigurari.

Pe de alta parte, solutia ideald pentru
centralizarea rapida a datelor din teritoriu
de cdtre un broker cu retea extinsd consta
in utilizarea unui soft cu modul specific
pentru incasari, care sa comunice in timp
real cu cele ale asigurdtorilor. Un astfel de
sistem poate facilita si generarea automa-
ta a borderourilor in oglinda. Brokerii de
mai mici dimensiuni, care nu au aceasta
posibilitate, pot apela, deja, la aplicatiile

informatice puse la dispozitie de majo-
ritatea asigurdtorilor pentru principalele
tipuri de produse.

Nu in ultimul rdnd, in ceea ce priveste
modalitatea efectivd de incasare a banilor in
conturile colectoare, utilizarea unui numdr
de conturi colectoare egal cu numdrul asi-
guratorilor care acceptd aceastd modalitate
de lucru ar putea fi solutia cea mai eficientd,
mai ales dacd ar implica deschiderea tuturor
conturilor colectoare la aceeasi bancd, a
addugat Radu MANOLIU.

Atdt timp cat juridic am intreaga
responsabilitate fatd de partenerul meu
asigurator si mai si investesc intr-un sistem
informatic, mi se pare firesc sd am si con-
trolul. Trebuie folosite conturi colectoare.
Atdta timp cdt nu existad automatizare, nu
putem discuta de termene scurte. Nici noi
nu putem si nici asiguratorii nu pot face
o centralizare corectd, exactd si intr-un
timp redus. Aceastd prevedere de virare a
primelor in termen de cinci zile nu poate
fi aplicatd si nu o va respecta mai nimeni
din companiile cu volume mari de prime.
In acest moment nu existd o solutie, si nu
pentru cd nu existd o bund intentie. Dacd
sunt probleme de corectitudine a unor bro-
keri, lucrurile trebuie rezolvate punctual,
considerd Alexandru APOSTOL, Director
General, MAXYGO Broker.
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Cred cu tdrie cd informatizarea este
ceea ce poate asigura eliminarea fraudei
si o transparentd mult mai mare fatd de
toti cei implicati. Avem la dispozitie solutii
software complexe, care sunt instrumente
foarte bune, atdt in relatia cu compani-
ile de asigurdri, cat si in cea cu clientii, a
mentionat Aurelia CRISTEA, Specialist in
Asigurari.

Vanzarile online,
inca lainceput

Companiile de asigurdri pun din ce
in ce mai mult accent pe piata de retail
din Romania. In conditiile in care clientii
corporate se regasesc intr-un numar
relativ mic, orientarea catre persoane
fizice reprezinta principalul motor de
crestere a pietei de profil. Prin vanzarile
pe internet, acestia vin in intampinarea
clientilor care folosesc in mod frecvent
aceasta metodd pentru achizitii sau a
acelora care nu dispun de suficient timp
pentru a se deplasa pana la reprezentan-
ta unui asigurator.

In statele vestice, care au un istoric de cel
putin 4-5 ani in acest domeniu, s-au inregis-
trat rezultate spectaculoase de la an la an
pe vanzarea electronicd. Asigurdrile ce sunt
comercializate in acest mod nu fac decat sa
sprijine procesul de educare a publicului pri-
vind costurile si beneficiile cumpdrdrii online.
Dar aici e vorba atat de beneficiile companiei,
ale brokerilor, cat si ale clientilor. Dacd pentru
0 companie costurile sunt reduse, atunci
efectul asupra pretului final va fi unul benefic,
a mentionat Cristian BALANICA, Director
General, PIRAEUS Insurance Broker.

Piata online este incd la inceput. Daca
ne uitdm putin in urmd, incepem sd vedem
de ce nu am trecut mai demult la online.
Acum este mai simplu, mai comod si tehno-
logia ne permite. Jucdtorii au de cdstigat,
deoarece perceptia clientului este cd pretul
e mai mic online, dar nu e intotdeauna asa.
De asemenea, acestia pot monitoriza mult
mai usor comportamentul cumpdrdtorului.
Pe de altd parte, pentru brokeri vdnzarea
online inseamnd lipsa legaturii directe cu
clientul, si de aceea este un usor dezavantaj,
a declarat Viorel VASILE.

Sergiu COSTACHE
Presedinte, Media XPRIMM

Ina CRUDU, Directorul de Vanzari al
ASTRA Asigurari, sustine ca pe masura
ce asiguratorii dezvolta servicii pe care
le pun la dispozitia brokerilor si agenti-
lor, si asteptarile utilizatorilor cresc: se
modificd produsele, fluxul de lucru si
este nevoie de optimizarea sistemului
informatic. Eu cred in potentialul de dez-
voltare al pietei online, mai ales la nivelul
pietei de brokeraj. Si dacd acum pe online
predomind vanzadrile de polite obligato-
rii, in cdtiva ani vom reusi sd dezvoltdm
produse adaptate mediului de vdnzare
online, atdt produse simple, de tipul celor
travel sau de sdndtate cu acoperiri de
bazd, dar si produse mai sofisticate si
customizate pentru fiecare tip de client, a
declarat aceasta.

Piata locala de intermediere se
pregateste pentru modificari
legislative si la nivel european

Stabilirea unui nou set de norme eu-
ropene privind intermedierea in asigurari
(IMD 1) urmdreste crearea unei piete unice
pentru intermediarii in asigurdri si a unui
mediu de afaceri mai echitabil pentru dis-
tributia asigurdrilor, intr-o piata mai bine
integrata si cu un nivel optim de protectie
a consumatorului.

Despre IMD Il se discutd de multi ani.
Discutiile din cadrul BIPAR se axeazd in prin-
cipal pe ,disclosure upon request”, un lucru
care ni se pare noud cel mai bine proiectat

Vlad PANCIU
Manager, XPRIMM TV

in acest moment, potrivit Presedintelui
UNSICAR, Bogdan ANDRIESCU. Mai multe
detalii despre evolutia discutiilor privind
IMD I vor fi furnizate dupa urmatoarea
Adunare Generala a BIPAR.

Pe langa "disclosure upon request’, cred
cd o solutie la care se va ajunge este plata
comisionului direct de cdtre client, care
este cea mai naturald si cea mai elegantd
modalitate de lucru. Pand la implementare
mai avem insd 3-4 ani si este suficient timp
sd fie luate in considerare pdrerile celor din
piatd. Aceasta nu face decat sd aducd multd
transparentd in activitatea noastrd, ceea
ce va conduce la o mai mare incredere din
partea clientilor, a explicat Antonio SOU-
VANNASOUCK.

In acest moment nu se cunoaste vari-
anta finald a acestor norme. Eu anticipez cd
vor exista modificdri importante in industrie.
Probabil cd accentul va fi pus din ce in ce
mai mult pe partea de consultare
si pe explicarea valorii addugate pe
care un broker sau un consultant
de risc o aduce clientilor, a incheiat
Cristian FUGACIU, Director General,
MARSH Romania.

Mihai CRACEA
Andreea IONETE
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Care este formula
castigatoare in
bancassurance? A fost
intrebarea care a creat cadrul
discutiilor la conferinta
dedicata celor trei domenii -
asigurari, banci, leasing - din
cadrul celei de-a XIV-a editii
a FIAR. Dezbaterile au pornit
de la constructia tipurilor

de produse bancassurance

al caror succes se bazeaza

pe simplitate aparenta si
totodata pe un grad mare

de sofisticare la elaborarea
acestora.

Asigurari — Banci — Leasing

Formula castigatoare

INSURANCE-BANKING-LEASING Un produs bancassurance de succes trebuie s fie
CONFERENCE simpluin aparentd, dar sofisticat in constructie

Pentru compania noastrd, canalul bancassurance a fost un motor
de succes, a cdrui dezvoltare a tinut cont de rezultatele unor studii
Parteneri St rateg ici aprofundate asupra schimbadrilor care au intervenit in ultimii ani in
comportamentul si nevoile clientilor, astfel incdt produsele create sd rds-
pundd unor necesitdti reale, a declarat Florina VIZINTEANU, Presedinte

BCR ASIG Dﬁ‘&“ﬁ‘i Directorat al BCR Asiguréri de Viat3 VIG.
S U Printre avantajele modelului de distributie adoptat, Florina
VIENNA INSURANCE GROUP VIZINTEANU a citat fidelizarea clientilor bancii, precum si oportunita-
> _ tea oferitd companiei de asigurari de a se adresa unui grup de clienti
= ‘EGON Asigurari de Viata cu un nivel superior de educatie financiara. De partea consumatori-
>< i‘,‘ lor — interactiunea cu un singur furnizor de servicii financiare capabil
& sa configureze un pachet de produse de investitie - economisire
=, g PI RAEUS - protectie adaptat indeaproape profilului clientului. Secretul succesu-
E E, INSURANCE BROKER lui intr-un model bancassurance este... “simplitatea”: produse sofisticate,
§ dar simplu de inteles, atdt pentru clienti, cat si pentru personalul béncii
S care trebuie sd ofere aceste produse. Pentru a atinge aceastd simplitate
g .. este insd nevoie de mult efort tehnic si de imaginatie, de o permanentd
% £ Partener Princi pa I invatare siimbunditdtire a proceselor si sistemelor, a adaugat VIZINTEA-
E E . . NU.
g ))) E){I m AS I g In grupul celor 50 de companii care lucreaza, in sistem multi-
Romania branding, sub "aripa" brandului VIG, exista un grup de bancassuran-

ce format din subsidiarele din 8 tari unde functioneaza un partene-
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riat strategic VIG-ERSTE Bank prin intermediul caruia se deruleaza
proiecte majore, care pun in valoare toate resursele de care dispune
grupul. BCR Asigurari de Viata VIG face parte din acest grup sia
dezvoltat cu succes, in ultimii ani, un sistem de distributie bancassu-
rance care furnizeaza 70% din subscrierile companiei si s-a constituit
in motorul dinamicii deosebite inregistrate de aceasta.

BCR Asigurari de Viata VIG ocupa pozitia secunda in piata de asi-
gurari de viata din Romania, cu subscrieri de 73 milioane euro si o cota
de piata de cca. 19%. In 2010, compania a inregistrat o rata de crestere
nominala in euro, fata de rezultatele anului 2009, de peste 21%.

Reusita in bancassurance este o chestiune de
angajament si implicare a ambilor parteneri

Bancassurance este un model sofisticat si pretentios, care cere
standarde inalte de profesionalism si care valorificd cele mai importante
calitdti ale partenerului bancar si ale asigurdtorului, a apreciat Silvia SIRB,
CEO, AEGON Asigurari de Viata. Angajamentul bancii pentru reusita par-
teneriatului, la toate nivelurile, dar in special la nivel de top management,
este esential pentru reusita in bancassurance, a subliniat ea.

In pietele mature, bancile obtin peste 40% din venituri din acti-
vitatile legate de asigurdri. Procentul coboara la circa 6,5% in tdrile
europene emergente si se reduce aproape la zero in tarile cu sisteme
financiare subdezvoltate. Cu diferente mari de la tard la tard, intre
20 - 80% din subscrierile in asigurari de viata se realizeaza in sistem
bancassurance. Criza si reducerea activitdtii de creditare au co-interesat
bdncile in obtinerea de venituri suplimentare prin parteneriate bancas-
surance si au adus in mediul bancar disponibilitatea de a depune efortul
necesar pentru ca parteneriatul sa functioneze in parametri optimi, a
subliniat Silvia SIRB. Pentru a valorifica acest interes al bancilor, in
particular al Bancii TRANSILVANIA, care este principalul sau partener
de distributie, AEGON Asigurdri de Viatd a cdutat solutiile care sa
muleze modelul de colaborare pe cultura organizationald si pe siste-
mele de operare ale bancii, astfel incat sa nu stanjeneasca activitatea
bancara ci, dimpotrivd, sa aduca un plus de eficienta acesteia.

Noi facem eforturi deosebite pentru a asigura angajatilor din bancd
sprijinul necesar pentru a invdta produsele, pentru a se simti confortabil
in relatia cu clientul pe care trebuie sd-I sfdtuiascd. Am constatat cd,
prin natura meseriei lor, acesti angajati bancari prefera contactul direct,
"one on one'; cu specialistii din AEGON care se ocupd de instruirea lor.
Rdspundem acestei nevoi cdldtorind mult, dedicdand foarte mult timp
construirii acestei retele profesionale, iar rezultatele sunt pe mdsurd.
Simpld constatare cd, dupd un an si jumdtate de colaborare, imaginea
asigurdtorilor, in general, in ochii angajatilor bancari este una mult mai
bund este un motiv de satisfactie, a completat Sinziana MAIOREANU,
Chief Sales Officer, AEGON Asigurdri de Viata.

Trebuie fructificate posibilitatile de cross-selling
pe bancassurance

Piata din Romania este in prezent destul de in urmd fatd de capa-
citatea existentd, de aceea consider cd bancassurance nu trebuie sd se

opreascd la acest nivel. Trebuie lucrat la relatia de parteneriat dintre asi-
gurdtor si bancd, precum si pe posibilitdtile de cross-selling. Sunt adep-
tul dezvoltdrii si diversificdrii produselor, pentru cd pdnd acum s-a pus
mare accent pe asigurdrile de viatd in ceea ce priveste bancassurance,
iar nevoile clientului sunt la fel de mari si pe alte linii, sustine Directorul
General al PIRAEUS Insurance Broker, Cristian BALANICA.

Acesta a subliniat insa ca activitatea de bancassurance este
ieftina doar la prima vedere, cdci exista o serie de costuri ascunse
care trebuie suportate de asigurdtori. De exemplu, unul dintre aceste
costuri este cel de training, forta de vanzare a bdncii fiind pregatitd sd
vandd produse bancare si nu asigurdri, a spus Directorul General al
PIRAEUS Insurance Broker.

Formula castigatoare presupune alegerea
modelului optim de bancassurance

Preocupdrile actuale din activitatea bancassurance privesc
adaptarea la schimbdrile crescdnde din reglementare si reactiile la
modificdrile privind apetitul de risc si cerintele de capital, a declarat
Romeo JANTEA, Managing Partner, INSURANCE Training & Con-
sulting. De asemenea, trebuie ales modelul optim de bancas-
surance, care sa permitd trecerea de la activitatea de distributie
pura la subscriere, si trebuie gasit raspunsul adecvat la cererea
pentru asigurdri a bazei de clienti bancari.

Potrivit unui studiu ERNST&YOUNG, distributia prin bancassu-
rance reprezinta 36% din piata globala de asigurari, volumul sub-
scrierilor aferente acestui canal fiind de 1.059 miliarde euro la nivelul
anului 2008, din care 61% au fost realizate pe asigurdrile de viata.

De asemenea, intre 20% si 80% din subscrierile inregistrate de
companiile de asigurari la nivel european pe segmentul life au venit
din bancassurance si pana la 10% pe segmentul non-viata.

In ceea ce priveste riscurile activitatii de bancassurance pentru
banci si asiguratori, acestea privesc in principal cerintele de capital
distincte pentru sistemul bancar si cel de asigurari, care vor fi
reglementate de directivele Basel lll si Solvency Il. Totodatd, criza
financiard a condus la presiuni privind capitalurile si la definirea
apetitului pentru risc, alaturi de apetitul pentru venituri.

Adriana AHCIARLIU Ina CRUDU
Secretar General Director National Vénzdri
ALB ASTRA Asigurari
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Alin BAIESCU

AEGON Asiqurari de Viata

Sinziana MAIOREANU Sergiu COSTACHE
Chief Sales Officer Presedinte
AEGON Asiqurari de Viata Media XPRIMM

Fard risc si fdrd capital din punct de vedere al bancii, subscrierea pre-
supune capital si asumarea riscului de cdtre asigurdtor, dar castigul este
un profit pe termen lung, a precizat Romeo JANTEA.

Perioada de crizd a generat declinul produselor bancare i,
implicit, o nevoie de venituri si o capacitate sporita in sucursale, iar
acestea pot fi vazute ca niste perspective de dezvoltare a activitatii
de bancassurance. In acelasi timp, clientii au devenit mai constienti
in ceea ce priveste nevoia de protectie, astfel incat preocuparea pen-
tru bancassurance nu va fi diluata atunci cand va avea loc o revenire
a produselor bancare.

Principalii factori de succes identificati, in discutiile din cadrul
evenimentului, pentru acest tip de distributie sunt produsele si
procesele simple, un angajament ferm la nivelul de varf al bancii care
sa fie transmis in cascada pana in sucursala si de acolo la client, exis-
tenta unui reprezentant al asiguratorului in board-ul bancii, a unor
obiective comune explicite intre cei doi parteneri pentru volum/
profitabilitate.

In final, mai multa reglementare si mai multa transparenta vor
fi benefice atat pentru industrie, ct si pentru clienti. In timp ce
costurile si complexitatea cresc si pentru clienti, dar si pentru perso-
nalul de vanzari, bancassurance-ul reprezintd cel mai ieftin canal de
distributie, avand in vedere ca poate absorbi o parte din costuri si ca
poate inlocui celelalte metode de distributie.

Adriana AHCIARLIU, Secretar General al ALB, a punctat tendin-
tele primului trimestru in piata de leasing, accentuand faptul ca se
remarca o adaptare a companiilor de profil la realitatile pietei: Pentru
noi ca institutii finaciare nebancare, asigurdtorul este un partener.
Tendintele din piatd transmit un mesaj de adaptare la noile realitdti ale
unei piete in care suntem parteneri cu companiile de asigurare. In primul
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trimestru al anului, dupd o perioadd ,sdndtoasa” de crizd, am consem-
nat o crestere cu 14% pe toate segmentele. Cu toate acestea, si anul
trecut am fost la fel de optimisti la inceput de an, dar impactul majordrii
TVA si-a spus cuvantul in cel de-al doilea trimestru al anului.

In ceea ce priveste colaborarea dintre banci-asigurari-leasing,
AHCIARLIU a precizat: Modul in care produsele de tip bancassurance se
pliazad pe societdtile de leasing este afectat de faptul cc reglementdrile
Codului Fiscal recunosc companiile de leasing ca pe un intermediar
atunci cand asigurdm bunurile/proprietatea noastrd printr-un contract
de leasing. O astfel de intermediere ar fi pentru noi un avantaj, asa cum
poate fiunul si pentru bédnci dar, din pdcate, pentru client nu devine un
avantaj, ci poate reprezenta un cost suplimentar.

De cealalta parte, referindu-se la parteneriatul asigurari-leasing,
Ina CRUDU, Director National Vanzari, ASTRA Asigurari, afirma: Unele
segmente ale parteneriatului nostru cu industria de leasing trec printr-
un proces de consolidare, si aici md refer la partea operationald de
servisare a clientilor, la conditiile contractuale ale politelor de asigurare
care trebuie armonizate cu contractul de leasing. De asemenea, am
convingerea cd pe alte segmente vom trece printr-o restructurare a
relatiei noastre cu industria de leasing.

Internalizarea ei in cadrul bancassurance poate ridica probleme
destul de mari pe partea de administrare a portofoliului si privind
calitatea serviciilor oferite utilizatorului. Pentru cd pe leasing, in aceastd
industrie, resursele sunt capacitate pe administrarea de portofoliu, in
timp ce in bancassurance consumatorul final actioneazd ca un client
direct al nostru, deci e mai usor pentru bancd sd gestioneze riscul aso-
ciat politei unui client decdt pentru o companie de leasing, care trebuie
sd ofere suport clientului atunci cand riscul asigurat se intdmpla si, in
acelasi timp, sd isi apere si interesele stipulate contractual in relatia cu
beneficiarul asigurdrii. La acest capitol consider cd mai avem de lucru,
pentru cd in momentul in care unele dintre grupurile financiare vor
decide sd treacd la aceastd schimbare va fi important sd intelegem cum
ar putea functiona o astfel de structurd.

Cosmin ANGHELUTA, Director Departament Brokeri, Bancassu-
rance si Leasing ASTRA Asigurdri, a apreciat efectele pozitive ale cri-
zei: Consider cd perioada de declin pe care noi ca si economie am avut-o
nu face nimic altceva decdt sd scoatd la iveala si lucrurile bune. Faptul
¢d nu s-au mai acordat credite atdt de multe ne-a facut sé ne indreptam
cditre alte zone profitabile. In plus, s-a dovedit importanta canalului de
distributie bancassurance pentru bdnci si s-a vazut cd activitdati care
nu privesc neapdrat obiectul principal de activitate pot fi profitabile. In
aceastd perioadd ne-am indreptat mai mult cdtre client si am invdtat sa
progresdm prin produse specializate si sporind calitatea serviciilor.

Existd directive in legislatia europeand si practici care forteazd la
transparenta intre institutiile financiare si la comunicare activa intre
ele, atdt intre companiile de acelasi tip aflate in concurentd, dar siintre
cele care sunt in relatii de parteneriat, cum sunt asiguratorii, bancile si
societdtile de leasing, a concluzionat Romeo JANTEA in inchiderea
Conferintei Asigurari — Banci - Leasing din cadrul FIAR 2011.

Andreea IONETE

36 Anul XIII - Numdrul 6/2011 |102] www.primm.ro



ASIGURAREA TA

E MAI IMPORTANTA
DECAT “ALTE” ASIGURARI

Legea te obliga sa iti asiguri ASIGURARE?
masina si casa. ’

Vrei o lege care sa te facd sa g Lasd

te asiguri si pe TINE? z masin3

Tu esti cea mai importanta 2 TU

persoana pentru familia ta.
Nu masina, nu casa.

Cu asigurarea de viata AEGON
nu vei deveni invincibil, dar fti
vei putea invinge grijile.

Cu toata sinceritatea

WWW.3egon.ro



CFA Romania, asociatia profesionala a analistilor financiari, a organizat, in
cadrul FIAR 2011, Conferinta dedicata Investitiilor Financiare, cu tema,Ajustarea
deficitelor publice si private intr-o economie post stimuli financiari”.

ZIUA INVESTITIILOR FINANCIARE

Piata monetara
analizata la FIAR 2011

Evenimentul, moderat de catre
Adrian CODIRLASU, CFA, PhD, Presedinte,
CFA Romania, a inclus prezentari susti-
nute de Adrian CODIRLASU, de Adrian
MITROI, CFA, PhD, Secretar General, CFA
Romania, si de Dragos CABAT, CFA, MBA,
Vicepresedinte, CFA Romania.

In deschidere, Adrian CODIRLASU a
prezentat caracteristicile noului indice
al increderii macroeconomice
pe care CFA Romania il lanseaza
incepand cu luna mai, denumit
JIndicele de Incredere Macroeco-
nomica CFA Romania”.

De asemenea, au fost prezen-
tate si rezultatele sondajului anual
al CFA Romania in randul analis-
tilor financiari si al mediului de
afaceri, prilejuit de desfasurarea,
pe 12 mai 2011, a CFA Forecast
Dinner.

Adrian MITROI a sustinut
prezentarea,Macroeconomia
crizei: imprumutul de timp”, care a
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constituit o pledoarie pentru consideren-
tele macroeconomice si investitionale in
contextul prezent.

... politicile momentului

In prezentarile sustinute s-au desprins
o serie de definitii relevante in ceea ce
priveste politica monetara si interde-
pendenta acesteia cu cea fiscald, atat pe
plan local, cat si regional si international.
Politicile momentului prezent in domeniul
monetar sunt destul de aproape de cele
fiscale, tocmai pentru faptul cd munitia de
suport economic a guvernelor din punct
de vedere fiscal este limitata, asa incat
este necesar si ajutorul neconditionat
al politicii monetare. Mai mult, politicile
monetare non conventionale, prin care
banca centrald achizitioneazd o serie de
instrumente (in special titluri de stat, sub
forma garantiilor pentru operatiunile de
tip repo), sunt in contradictie puternica cu
perceptele macroeconomice ale distinc-
tiei clare intre afacerile monetare si cele

ROMANIA

fiscale. In plus, gradul de independenta al
unei banci centrale este astfel in scadere,
dar se subsumeaza unui obiectiv superior,
acela de suport aproape neconditionat
pentru revenirea cresterii economice. Pe
de altd parte, guvernele sunt dependente
de mult dorita crestere economica sus-
tenabila care intra usor in contradictie cu
deficitele bugetare si comerciale, care au
un puternic caracter contraciclic. In jocul
dintre prosperitate si austeritate, modelul
economic european este centrat pe ordi-
nea si disciplina bugetard care ar trebui
sd asigure deficite sustentibile si finan-
tabile, iar consumul sustine, in paralel cu
exporturile si investitiile, competitivitatea
unei natiuni. Astfel, interschimbabilitatea
dintre politicile monetare si cele financi-
are pare a fi regula si nu exceptia zilelor
noastre.

Prezentarea a sustinut argumente
pentru cresterea competitivitatii prin
eficienta economica si nu doar prin su-
portul monetar temporar al unei monede
depreciate. O moneda depreciata sau

38 Anul XIII - Numdrul 6/2011 |102] www.primm.ro



depreciabild, desi face aparent exporturile
mai atractive, prin ancorarea mai slaba a
asteptarilor inflationiste aduce un plus de
dificultate in finantarea deficitelor. Pre-
zentarea a comentat despre noua ordine
economicd mondiala, care va fi dominata
de natiunile din ce in ce mai puternice
economic din Asia.

Starea economica a
continentului european

In partea a doua a intrunirii, au fost
abordate subiecte legate de starea econo-
micd a Europei, cu divergenta de perfor-
manta intre tarile puternice, de la mijloc
(core) si cele aflate intr-o pozitie econo-
mica si financiara mai fragila (periphery).
Dincolo de dihotomia de performanta
economica si nivel al datoriilor s-a facut
distinctia privind influenta diferita asupra
acestor economii a ciclurilor de expansi-
une sau restrangere monetara initiate de
Banca Centrala Europeana.

Solvabilitate vs. lichiditate

In partea a treia, prezentarea s-a referit
la distinctia clard intre solvabilitate si
lichiditate, si la imposibilitatea continuarii
pozitiei de finantare a unor deficite

Adrian CODIRLASU, CFA, PHD
Presedinte, CFA Romania

Adrian MITROI, CFA, PHD
Secretar General, CFA Romania

investigii

Dragos CABAT, CFA, MBA
Vicepresedinte, CFA Romania

exorbitante prin imprumuturi aditionale.
Presiunea de solvabilitate a debitorilor

nu va putea fi relaxata doar prin masuri
simpliste de ordin monetar sau prin im-
prumuturi aditionale. Pentru gasirea unor
solutii de finantare sustenabila a deficite-
lor, cresterea economica este indicatorul
determinant. Totusi, in estimarea sustena-
bilitatii finantarilor si a mai ales a capacita-
tii de indatorare in viitor, apare ca dupa o
noud runda de bail out o restructurare sau
reprofilare a structurii datoriilor este cea
mai fezabila masurd, in asa fel incat sarcina
financiara a unei pozitii fiscale mai precare
sd fie impartita echitabil intre toti detina-
torii de interese, fie ei privati sau nationali,
actionari sau creditori.

Recesiune sau criza financiara?

In final, s-a introdus conceptul de
Represiune Financiard, pentru a incerca o
delimitare intre criza economica (recesiu-
ne) si criza financiard, prin care deponentii
si cei care economisesc prin intermediul
titlurilor de stat si al obligatiunilor primesc
un randament inferior ratei inflatiei, si
deci contribuie involuntar la finantarea
deficitelor. In concluzie, prezentarea a cu-
prins si exemple specifice, de ordin tehnic,
pentru construirea unor solutii adecvate
de protejare a investitorilor (individuali
si institutionali) la procesul de erodare a
puterii de cumpadrare a plasamentelor de
hedging specific la inflatie.

Tn aceeasi sectiune, Adrian CODIRLASU

021 408 04 00
WWW.ceasigurari.ro

Credit Europe Asigurari Reaslgura ri 5.A este autorizatd 53 desfasoare activitatl de asiguran
upului financiar olandez Credit Europe Group MV, si a concernului Fiba Group, prezent
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a prezentat lucrarea ,Imprumuturile
restante ale populatiei: indicii de pe piata
monetard si cea a fortei de munca’, autori
Bogdan MOINESCU, PhD, si Adrian CODIR-
LASU, CFA, PhD.

Scopul studiului a fost acela de a iden-
tifica elemente ale conditiilor monetare
si repere ale pietei fortei de muncd, care
sunt relevante din perspectiva modelarii
dinamicii imprumuturilor restante ale po-
pulatiei din Romania. Demersul cercetarii
se inscrie pe linia analizei macropruden-
tiale, fiind o componenta a procesului
de investigare a mecanismului prin care
dinamica activitatii economice influentea-
za evolutia ratei creditelor neperformante
la nivelul sistemului bancar romanesc.

Tratarea comparativa a determinantilor
numarului cu cei ai volumului restantelor
reprezinta un aspect de noutate la nivelul
literaturii de specialitate. Caracterul
inovativ al cercetdrii este consolidat de
investigarea importantei individuale a
majordrii preturilor la bunuri alimentare,
nealimentare si energie asupra comporta-
mentului de rambursare al debitorilor.
Rezultatele econometrice prezentate
in studiu confirma faptul ca dinamica pie-
tei fortei de munca reprezintd principalul
factor al evolutiei restantelor populatiei,
atat numeric, cat si valoric. Conditiile
monetare joaca un rol important pentru
numadrul restantelor, nu si pentru volumul
acestora. Cresterea preturilor pe piata

bunurilor si serviciilor nu influenteaza
dinamica restantelor populatiei. Unele evi-
dente statistice au fost identificate pentru
bunurile nealimentare, care influenteaza
in sens pozitiv volumul restantelor, dar nu
si frecventa aparitiei intarzierilor la platd
ale populatiei. Acest rezultat sugereaza

ca disciplina creditului este ridicata in
randul populatiei, preferandu-se ajustarea
consumului individual in favoarea achitarii
ratelor bancare. Descompunerea factori-
ala a modelelor utilizate a evidentiat ca,

in cazul numarului restantelor, cursul de
schimb este cel mai important factor, in
timp ce, in cazul ratei volumului restante-
lor, se detaseaza ca importanta numarul
angajatilor din sectorul privat.

Intervalele de impact ale socurilor
macroeconomice si financiare asupra
comportamentului de rambursare al
populatiei sunt, in general, reduse, efectele
maxime fiind observate in termen de
pana la sase luni (i) conditiile monetare
isi produc efectele asupra dinamicii ratei
numarului restantelor in maxim doud luni;
(ii) evolutia gradului de ocupare a fortei de
munca influenteazd dinamica restantelor
cu o intarziere medie de trei luni, impactul
mai lent fiind generat din sfera sectorului
public; (iii) desi contributia variabilelor care
exprima venitul populatiei la dinamica
ratei restantelor este mai degraba redusa,
impactul se produce imediat.

Adrian CODIRLASU
Adrian MITROI
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Reuniunea anuala de primavara a profesionistilor din pensiile private a avut locin
acest an in 23 mai, in Sala Printul Dimitrie Ghica a Cazinoului din Sinaia. Pentru a
sasea oara, specialisti de marca ai domeniului, reprezentanti de top ai autoritatii
de supraveghere, ai Casei Nationale de Pensii Publice si ai ministerelor interesate,
precum si oaspeti de peste hotare au discutat despre evolutiile inregistrate in
sectorul pensiilor - publice si private -, din Romania si din intreaga Europa, sub
genericul “Pensiile private — ce urmeaza?”,

ZIUA PENSIILOR PRIVATE

pensn{_
privale«ro ﬁf .l'-'i:n-uj

1—_‘|-u. —

Perspective si prioritati

Ne reintalnim la Sinaia, la FIAR, cu bucuria si cu mandria ca
acest eveniment, Ziua Pensiilor Private, este unul romdnesc, cd el
aduce intotdeauna o participare interesantd si reale oportunitdti de
comunicare. Editia din acest an a prilejuit discutii extrem de intere-
sante si utile. Dincolo de acest aspect insd, ne bucurdm cd atdt piata
pentsiilor, cat si evenimentele ei traditionale au trecut cu bine peste
perioada de crizd, adaptandu-se eficient si evoludnd cdtre
dezbateri din ce in ce mai ancorate in concret, mai profesi-
oniste, declara loan VREME, CEO, GENERALI Pensii, dupa
incheierea editiei 2011 a Zilei Pensiilor Private. In aceeasi
nota, Cristian ROSU, Director General, CSSPP, afirma in
cuvantul sdu de deschidere: Ne intdlnim aici, la Sinaia, in
fiecare an, indiferent cat de grele sau schimbdtoare sunt

“vremurile” pe care le trdim: este un semn cd existdm si ne
continudm drumul pe care am pornit acum 4 ani de zile. El
a caracterizat parcursul pietei de specialitate in aceasta
perioada ca pe un drum destul de greu, de-a lungul caruia
a trebuit sé convingem criticii reformei pensiilor de fiabilita-
tea acestui sistem.

Prioritatile sistemului de pensii pentru perioada
urmatoare au constituit subiectul central al conferintei.
Intre acestea, noutatile legislative in pregétire, proble-

Forumul International Asigurari - Reasigurari

matica diversificarii investitiilor, transparenta, comunicarea si
educatia financiara a publicului. lata cateva dintre principalele
opinii exprimate in conferinta.

Contributiile raman pe lista prioritatilor

Nivelul de bazd al contributiilor va trebui mdrit, férd indoiald,
peste tot in lume. Existad dificultati in sustinerea acestor contributii,
mai ales in sistemele in care acestea sunt prelevate din contributiile
cdtre sistemul public, iar mdsurile de “inghetare” sau chiar reducere
adoptate de unele state in perioada crizei au demonstrat din plin
acest lucru. Totusi, directia de mers pentru viitor este, in mod clar,
cea a implementadrii si sustinerii sistemelor de pensii private cu
contributii obligatorii. In aceastd privintd, devine pe zi ce trece tot
mai evident cd obligativitatea aderdrii ar trebui insotitd in mod ferm
cu obligativitatea de a rdmdne in sistem, fdrd optiuni de opt-out, a
concluzionat David PUNTER, Principal Consultant, ORACLE, dupa
0 analiza a sistemelor de pensii si a pricipalelor probleme cu care
se confruntd acestea in intreaga lume.

Dezvoltand subiectul contributiilor, Cristian ROSU a subliniat
ca in Romania, pentru moment, ne bucurdm cd in acesti ani am
reusit sd evitdm reducerea sau sistarea acestora, ceea ce ar fi distrus
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loan VREME Cristian ROSU
CEO Director General Principal Consultant
GENERALI Pensii (SSPP ORACLE, UK

David PUNTER

\\

Crinu ANDANUT Marius RATIU
CE0 CEO
ALLIANZ-TIRIAC Pensii Private AEGON Pensii Private

sistemul insusi. El a ardtat insa ca nivelul contributiilor la Pilonul I
se afla intr-o pozitie prioritard pe agenda CSSPP: Prin propunerile
de modificari legislative pe care le-am inaintat, incercdm sd obtinem
ridicarea nivelului final al contributiilor de la 6%, la mdcar 8%, dacd
nu va fi posibil sd ajungem la 10%, asa cum considerdm cd ar fi cel
mai bine.

Daca acest demers ar fi incununat de succes, Romania s-ar
putea lauda cu una dintre cele mai interesante si sustenabile
politici in domeniul pensiilor, cu atat mai mult cu cat in Euro-
pa Centrala si de Est ea ar constitui un exemplu unic. In toatd
regiunea, guvernele au redus volumul contributiilor transferate de la
bugetul sistemului public cdtre Pilonul Il de pensii private obligatorii.
Exemplul extrem vine din Ungaria, tard in care sistemul de pensii
private a fost adus in pragul distrugerii, desi era unul dintre cele mai
vechi si consolidate din zond, a exemplificat George COATS, Analist
financiar cu o vasta experienta in domeniul pensiilor. Din neferici-
re, multimea exemplelor de “vandalism” politic de acest tip este mult
mailargd, a mai spus invitatul britanic, multe guverne din vestul
Europei cedand tentatiei de a sechestra resursele pe termen lung
ale sistemelor de pensii, acumulate in decenii, pentru a usura pe
termen scurt povara deficitelor fiscale.

Legea de plata a pensiilor — un subiect care
merita mai multa atentie

Avem nevoie de un sistem de platd a pensiilor cu costuri
minime si eficientd maximd. De aceea, entitdti deja functio-
nale si detindnd o experientd relevantd, cum sunt asigurdtorii
de viatd si fondurile de pensii, ar trebui sd poatd accesa acest
tip de activitate fdrd a mai fi obligate sda construiascd structuri
separate, paralele, care aduc implicit costuri de operare mai
ridicate, dezavantajoase pentru viitorii beneficiari, a afirmat
Crinu ANDANUT, CEO, ALLIANZ-TIRIAC Pensii Private. Opinia sa
a fost sustinuta cu argumente suplimentare de fostul Ministru
al Muncii, in prezent Consilier al Presedintelui CSSPP, Mihai SE-
ITAN. Cdutarea celei mai bune formule de platd a pensiilor nu s-a
incheiat aproape nicdieri in “Europa Pilonului Il” (n.red.: statele
europene care au implementat modelul Bancii Mondiale). In
ceea ce priveste adoptarea unei legi de platd a pensiilor in Roma-
nia, ea este in mod evident necesard, dar nu cred cd trebuie sd
ne grdbim sd lansdm legea in forma in care este ea acum. Dupd
pdrerea mea, ea este departe de a fi perfectd si suferd de tarele
unui act normativ elaborat sub presiunea necesitdtii de a “bifa”
o obligatie asumatd. Explicand ca initiativa legislativa apartine
Ministerului Muncii, care nu dispune de competentele necesa-
re pentru a elabora o lege cu adevarat buna, SEITAN a afirmat
ca singura solutie este ca ministerul sd apeleze la serviciile unui
colectiv de specialisti din afara structurilor sale curente, asa cum
s-a lucrat si pentru Codul Muncii. Asa cum este acum, legea are
multe goluri si nu tine cont de un fapt esential, acela cd pensiile
sunt un produs financiar care trebuie “vandut” publicului. Un ast-
fel de demers este tipic pentru companiile de asigurdri de viatd

sau pentru fondurile de pensii, entitdti care nu trebuie excluse din
sistemul de plata a pensiilor.

(at de mult ne intereseaza pensia?

Interesul clientilor nostri pentru scrisoarea anuald a durat 6
zile de la primirea acesteia, a declarat Marius RATIU, CEO, AEGON
Pensii Private, in debutul prezentarii unui studiu de caz realizat
de compania sa pe baza portofoliului propriu de clienti. Daca in
primele zile ale intervalului dupa primirea scrisorilor, centrul de
comunicare AEGON a fost asaltat de apeluri la 100% din capaci-
tate, acest val de interes a fost de foarte scurta duratd, stingan-
du-se in numai cateva zile. Ca o constatare generalg, el a ardtat
ca participantii cu contributii “zero” atat in 2009, cat siin 2010,
si-au pierdut treptat interesul fatd de subiectul pensiei private.
Dincolo de aceasta categorie, studiul realizat de AEGON Pensii
Private a aratat ca nivelul de educatie si volumul sumelor acu-
mulate sunt factori hotdratori in ceea ce priveste interesul ma-
nifestat de clientii fondului pentru economiile destinate pensiei.
De asemenea, raspunsul la stimulii negativi (de exemplu, vestea
ca pentru un numar de luni nu au fost depuse contributii) este
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Mihai COCA-COZMA Rozaura STANESCU
CE0 CEO Analist financiar
ALICO Pensii BRD Pensii UK

George COATS

lon DUMITRU Adriana PANCIU
Director General CE0
CNPP Media XPRIMM

mai puternic decat cel la alte tipuri de comunicari, cu precadere
in randul femeilor.

Un alt fapt relevant dezvaluit de statisticile sistemului CRM
asociat fondului VITAL, administrat de subsidiara AEGON, este
acela ca mai putin de 2% din totalul participantilor la fond obisnu-
iesc sd foloseascd facilitdtile online de verificare a contului indivi-
dual, in conditiile in care accesul la internet a crescut foarte mult in
ultimii ani. Concluzia autorilor studiului este aceea ca utilizatorii
calificati de servicii internet, capabili sd inteleagad si sd foloseascd o
aplicatie de acest tip, destul de simpld, nu sunt atat de numerosi pe
cat s-ar putea crede judecdnd dupd gradul de patrundere al servici-
ilor internet.

Pe de altd parte, in acest an am inregistrat o ratd de rdspuns
mult mai bund in ceea ce priveste campania de actualizare a datelor
personale, ceea ce aratd cd demersul foarte extins intreprins de
bdnciin acest sens a creat deja, in constiinta utilizatorilor de servicii
financiare, obisnuinta de a rdspunde mai promt solicitdrilor de acest
fel, a mai aratat RATIU. Sintetizand, concluzia liderului AEGON
Pensii Private este ca ar fi foarte important ca participantii sd
inteleagd in mod clar ca banii din contul de pensie privata le apartin
si meritd atentie ca orice altd proprietate. Pe de altd parte, partici-
pantii ar trebui sé constientizeze cd mijloacele online pe care le pun
la dispozitie administratorii le oferd posibilitatea de a verifica nu nu-
mai calitatea actului de administrare, ci si modul in care angajatorul
lor isi indeplineste obligatiile fatd de bugetul de asigurdri sociale:
dacd pe o anumitd perioadad nu existd contributii la Pilonul Il, asta
inseamnd cd nu s-au pldtit nici contributiile pentru pensia de stat, iar
acest lucru va influenta direct mdrimea acesteia.

Tn acord cu concluziile studiului prezentat, Rozaura STA-
NESCU, CEO, BRD Pensii, a subliniat rolul foarte important care
revine in continuare agentilor de marketing din pensii private,
ca "prim contact si factor de educare”in raport cu sistemul
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de pensii private. De asemenea, ea a ardtat cd interesul si
cunoasterea in domeniul financiar vor creste pe mdsura ce
romanii vor parcurge, in general, o schimbare a mentalitatii
de consum, iar pietele financiare din Romania se vor maturiza:
Vom putea vorbi despre o piatd matura atunci cand oamenii vor
economisi mai mult decat vor consuma, a subliniat liderul BRD
Pensii.

Nici in sistemul public de pensii nu lipseste preocuparea fata
de educatia financiara a cetatenilor. Noi ne adresdm unui public
format din 5 milioane si jumdtate de angajati si incd 5 milioane
si jumdtate de pensionari. Inplementarea noii legii a sistemului
unitar de pensii a necesitat si incd necesitd un efort de comunicare
foarte important. Dincolo de modul de functionare a legii respective
este insd important ca oamenii sd inteleagd exact ce beneficii reale
le poate aduce sistemul public si cG nu mai pot conta exclusiv pe
aceastd solutie dacd vor sd se bucure de o pensie decentd, a explicat
lon DUMITRU, Director General al Casei Nationale de Pensii
Publice. El a mai addugat ca educatia financiard ar trebui, cel
mai probabil, realizata incepand chiar de la varsta scolii primare,
pentru ca noile generatii sd creascd cu aceste notiuni pe care sé le
asimileze la fel de firesc ca pe cele ale materiilor scolare.

Succes = Investitii profitabile + Transparenta +
Educatie financiara

Am realizat un pas important in transparentd prin publicarea
periodicd a portofoliilor detaliate de investitii, a subliniat modera-
torul Conferintei, loan VREME, CEO, GENERALI Pensii, invitand la
discutii pe aceasta tema.

Cred cd am realizat, dupd multe dezbateri, un compromis functi-
onal intre dorinta unei transparente crescute si temerea cd dezvd-

Pt
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Daniela GHETU Mihai BOBOCEA
Director Editorial Secretar General
Publicatiile PRIMM APAPR

luirea prea multor detalii va conduce la ,copierea” unor strategii de
investitie. Trebuie insd sd facem un pas inainte, depdsind tendinta
de tabloidizare, a comentat Radu CRACIUN, Director Investitii,
EUREKO SAFPP. Ar trebui ca pornind de aici sd explicam strategiile
de investitii, modalitatea de alegere a emitentilor in care investim.
Sd nu ducem lucrurile in derizoriu ci, dimpotrivd, sa explicdm si sd
atragem atentia si asupra problemelor cu care ne confruntam. Este
de ajuns sd spunem cd nu avem in prezent suficiente instrumente

ca sd investim in economia reald a Romdniei, ceea ce ar fi mai mult
decadt benefic pentru economia tdrii noastre, in conditiile in care
capitalurile se obtin din ce in ce mai greu si mai scump, a atentionat
el. Comisia este deschisd oricdror solutii de diversificare a investiti-
ilor, atdta vreme cat acestea sunt in acord cu prevederile legale, iar
instrumentele respective permit o evaluare clard a riscului investitio-
nal si a evolutiei lor. De altfel, asa cum specialistii din piata stiu, noile
norme privind investitiile si evaluarea acestora aduc un prim progres
in aceastd directie, a precizat, in completare, Cristian ROSU,
Director General, CSSPP.

Cu siguranta, sofisticarea si diversificarea investitiilor va cere
si o calificare mai inalta din partea “receptorilor” informatiilor
oferite in acest domeniu. Este posibild furnizarea unor informatii
relevante intr-un limbaj simplu, mai putin tehnic? - iatd intrebarea
careia vor trebui sa-i raspunda administratorii intr-un viitor nu
prea indepartat.

Cu sigurantd, existd si aici o solutie functionald, undeva intre
“simplismul absolut” si limbajul curent, de o tehnicitate ridicatd,
specificéi domeniului, a opinat Radu CRACIUN. El a mai explicat c&
primele incercari pot fi deja facute, pentru ca portofoliile de in-
vestitii ale fondurilor de pensii se diferentiaza deja destul de mult
in ceea ce priveste optiunile de detaliu pentru anumite tipuri
de instrumente sau emitenti sau anumite tipuri de atitudini si
tehnici investitionale. In plus, a aratat Mihai COCA-COZMA, CEO,
ALICO Pensii, informatiile oferite de administratori trebuie sa fie
cu adevarat accesibile unui public specializat - presa de speciali-
tate, analisti, care, la randul lor, sunt factorii care pot ,intermedia”
explicarea acestor notiuni pentru publicul larg.

Cat priveste individualizarea reala a politicii de investitii a
fondurilor, strategia este si va rdmdne aceeasi, numai tacticile pe
anumite segmente diferd in practicd. Explicatia acestui fapt rezida
in constrangerile aduse de garantiile sistemului, care nu permit
fondurilor adoptarea unor politici de investitii care sa se abata
mult de la “media” pietei. Trebuie sd obtinem randament bun in
conditii de maximd sigurantd, sa utilizdm numai instrumente finan-
ciare foarte clare, simplu de cuantificat si de supravegheat, trebuie
sd facem fatd cerintelor impuse de garantiile sistemului, a sintetizat
COCA-COZMA coordonatele care stau la baza elaborarii politicilor
investitionale si, in esentd, la temelia functiondrii pietei de pensii
private.

Daniela GHETU

|
-

Mate
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c Urmariti inregistrarea emisiunilor la www.xprimm.tv

FIAR 2011, LIVE la XPRIMM TV!

Pe parcursul desfasurarii Forumului International Asigurari-
Reasigurdri 2011, XPRIMM TV a oferit celor interesati de asigurdri,
reasigurari si pensii private nu doar transmisii in direct de la
conferinte, ci si editii speciale ale emisiunii "Ora de Risc". Realizate
in studioul XPRIMM TV de la Sinaia, emisiunile au avut ca invitati
principalii lideri si specialisti din pietele de asigurari, reasigurari,
pensii private si domenii conexe acestora si au pus in dezbatere
subiectele momentului.

Pentru cei care nu au participat la FIAR 2011 si sunt interesati
de problemele supuse dezbaterilor, echipele XPRIMM TV au reali-
zat interviuri cu reprezentantii pietelor de profil, asiguratori, reasi-
guratori, brokeri sau specialisti ai domeniilor conexe asigurarilor.

In cele ce urmeaza va oferim o sinteza a tuturor acestor mate-
riale, cu precizarea ca pot fi urmdrite accesand sectiunea dedicata
FIAR 2011 a site-ului www.xprimm.tv.

Piata de intermediere in asigurari - fata in fata

cu provocarile

Moderator: Constantin RUDNITCHI

Invitati: Bogdan ANDRIESCU, Presedinte, UNSICAR

Radu MANOLIU, Director General Adjunct, CREDIT Europe Asigurari
Vlad PANCIU, Manager, XPRIMM TV

Bogdan ANDRIESCU: Sunt optimist cd pia-
ta de brokeraj se va mentine intre cote decente
- nu va exploda, dar nici nu va cddea. Se va
mentine pe linia de plutire, asa cum a fdcut-o
pand acum. Vor exista noutati in ceea ce prives-
te pregdtirea profesionald a persoanelor care
lucreazd in domeniul vanzdrii in intermedierea
in asigurdri, ca de altfel si schimbdri legate de
calificarea celor care doresc séi intre in sistem. In
maxim trei ani, nimeni nu va mai lucra in sistem fdrd sd aibd o astfel
de certificare.

Radu MANOLIU: Din partea brokerilor de
asigurare, astept o asezare a lucrurilor in ceea ce
priveste partea de pregcditire profesionald — astep-
tdm cu totii sd vedem cum poate fiimplementat
in cel mai simplu mod acest program de pregaitire
profesionald si certificare. Doresc sd subliniez cd
md bucur cd existd o diversitate de brokeri

- de tip MLM, administrati in familie

sau in sistem francizd. Esential este ca,

indiferent de tipul de broker si de tipul de portofoliu avut in

vedere, sd fie o afacere pornitd pe bund credintd si sé fie vorba

de incredere, onestitate, deschidere in relatia cu asigurdtorii si
cu clientii.

Vlad PANCIU: Piata de asigurdri a
scazut in primul trimestru, in ultimii 3 ani,
consecutiv, in timp ce piata de brokeraj
scade pentru prima oard. Este cevala
care brokerii probabil cd nu se asteptau.
Cu toate acestea, 2011 nu este un an mai
special, probabil cd situatia aceasta este
tot o consecintd a crizei si, de asemenea, s-ar putea ca rezulta-
tele pe primele 3 luni ale anului sé nu fie atdt de relevante, cele
anuale fiind cu adevdrat semnificative.

Forumul International Asigurari - Reasigurari

Vanzarile online - viitorul intermedierii in
asigurari?

Moderator: Constantin RUDNITCHI

Invitati: Viorel VASILE, Director General, SAFETY Broker

Cristian BALANICA, Director General, PIRAEUS Insurance Broker
Ina CRUDU, Director de Vanzari, ASTRA Asigurari

Ina CRUDU: Piata de asigurdri online este promitdtoare, atat ca
evolutie de business, cat si ca efort financiar, cdci subscrierea online
este mai putin costisitoare pentru toate pdrtile implicate.

Viorel VASILE: Intdlnim anumite probleme de mentalitate
pe zona de online, spre exemplu in Romdnia existd temeri privind
plata cu cardul pe internet. La noi exista cateva site-uri bune de
pe care se pot cumpdra asigurdri, dar nu avem incd un broker
specializat.

Cristian BALANICA: Noi suntem formatori in domeniul asigurd-
rilor online si trebuie sd ne concentrdm pe schimbarea mentalitdtii
romdnilor. Mai e mult de lucru in acest domeniu.

Relatia broker-client, pe drumul cel bun

Moderator: Constantin RUDNITCHI

Invitati: Gabriel OLTEAN, Director de Vanzari, BCR Asigurari
Alexandru APOSTOL, Director General, MAXYGO Broker
Teodor BLIDARUS, Managing Partner, SOFTELLIGENCE

. &

Gabriel OLTEAN: Cu totii - brokerii, asiguratorii, dezvoltatorii de
soft - slujim clientul, incercdm sd vindem riscuri care sunt compatibi-
le cu profilul sdu, la un pret corect.

Alexandru APOSTOL: In ceea ce priveste relatia broker-asigurd-
tor-client, evolutie existd. Legat de acest subiect vreau sd spun doar
atat: ce a fost ieri, nu se mai intampld astdzi si sperdm cd mdine va fi
mai bine ca azi. Lucrurile au evoluat in sensul bun. Si, dacd respec-
tdm deontologia profesionald, eu cred cd toate problemele pot fi din
ce in ce mai mult estompate.

Teodor BLIDARUS: Canalul electronic de comunicare, fie
cd este el internet, fie cd este e-mail sau sms, este un punct de
scalabilitate maximd, adicd este un mod in care eu pot sd ajung
la un numdr impresionant de clienti fard sd trebuiascd sa cresc
in mod proportional costurile interne de gestiune a clientilor
respectivi.
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Sistemul de pensii -

o prioritate pentru Romania

Moderator: Constantin RUDNITCHI

Co-Moderator: Daniela GHETU, Director Editorial, Publicatiile PRIMM
Invitati: Crinu ANDANUT, Presedinte, APAPR

Cristian ROSU, Director General, CSSPP

Crinu ANDANUT: Criza nu poate justifica violarea dreptului de
proprietate asupra economiilor acumulate in conturile individuale
din fondurile de pensii. Cu toate acestea, sistemele de pensii private
din regiune au fost supuse multor alterdri, care vor afecta dramatic
bdtranetea multor generatii. Din fericire, Romdnia rdmdne una
dintre putinele exceptii in aceasta privintd...

Cristian ROSU: Cele doud legi de baza care statueaza si regle-
menteazad cele doud piloane, Pilonul Il (sau pensiile administrate
privat) si Pilonul Il (sau pensiile facultative), au fost niste legi care au
venit in urma unor ample discutii si unor ample dezbateri in mediul
politic si economic, incepand cu sfarsitul anilor "90 si inceputul
anului 2000. Ele s-au materializat in anii 2004-2006 si au intrat in
vigoare. Datoritd acestor dezbateri serioase si ample, cu specialisti
adevdrati, ele au fost si sunt doud legi foarte bune.

Sistemul de pensii in CEE - perspective

Moderator: Alex ROSCA, Redactor Sef, Publicatiile PRIMM
Invitati: George COATS, Pensions Analyst
Mihai BOBOCEA, Secretar General, APAPR

George COATS: Criza a fortat guvernele sd realizeze cd trebuie
neapdrat sd facd ceva pentru cetdtenii lor, in privinta pensiilor. Prima
dificultate in aceastd chestiune este discrepanta dintre gandirea “pe
termen electoral” specificd politicienilor si necesitatea de a elabora o
strategie pe termen lung, indispensabild in domeniul pensiilor...

Mihai BOBOCEA: Dacd ne uitdm la ultimii 3 ani, la cele aproxi-
mativ 10-12 tdri din CEE care au implementat reforme ale pensiilor
dupd modelul Bdncii Mondiale in ultima decadd, incepand cu Unga-
ria, in 1998, se poate observa cd in niciunul dintre aceste state siste-
mele de pensii private nu au scdpat neafectate de nevoia guvernelor
de a obtine bani de oriunde se putea. Diversele demersuri numite
“reformd” nu au fost decdt modalitdti de a obtine fonduri de pentsii,
ludnd dintr-o rezerva care era acolo cu un scop, ludand bani fdrd a lua
in considerare solutii alternative si fdrd o analizé a efectelor.

Relatia client-broker-asigurator —

exista un conflict de interese?

Moderator: Constantin RUDNITCHI

Invitati: Cristian FUGACIU, Director General, MARSH Broker
Antonio SOUVANNASOUCK, Managing Partner, ASIGEST Broker
lulius BUCSA, Director General, EUROINS Romania

lulius BUCSA: O piatd de asigurdri fdrd brokeri ar fi de necon-
ceput. Printre multe altele, brokerii oferd si servicii de consultantd
derrisc, ceea ce ajutd clientii sd obtind toate informatiile necesare
incheierii unei polite de asigurare.

Antonio SOUVANNASOUCK: Conflictele ce apar in relatia asi-
gurator-broker sunt inerente unor relatii comerciale de lungé durata
si se datoreazd de cele mai multe ori unor cotdri diferite. Lucrurile
se vor cerne insd in timp, mai ales odatd cu introducerea cursurilor
obligatorii de formare profesionald.

Cristian FUGACIU: Ca si provocdri pentru societdtile romanesti
de brokeraj in perioada urmdtoare ar fi, in primul rand, bineinteles,
situatia economicd, dar cred cd deja acum mare parte din brokeri s-au
adaptat. [...] Apoi, este pregaditirea brokerilor si posibilitatea lor de a
angaja oameni pregadititi din piatd, care in momentul de fatd este o
problemd, ceea ce se transpune si in calitatea serviciilor oferite clienti-
lor, iar pe termen mediu si lung este posibil sa dduneze acestei relatii.
Apoi ar fi zona legislativa si de supraveghere, care este o provocare,
dar nuin sensul negativ, ci este un factor care ar putea sd contribuie
la cresterea pietei, in anumite conditii. Mai sunt provocdrile legate de
schimbdrile din mediul economic, social, care duc si ele la necesitatea
ca brokerii sa isi adapteze serviciile pe care le presteaza.

Sistemul de pensii - perceptie si comunicare

Moderator: Constantin RUDNITCHI
Co-Moderator: Daniela GHETU, Director Editorial, Publicatiile PRIMM
Invitati: Marius RATIU, CEO, AEGON Pensii
loan VREME, CEQ, GENERALI Pensii

Marius RATIU: Ideea de a face acest studiu
avenit in urma trimiterii scrisorii anuale pentru
2010. In momentul in care ne-am
pregaditit sd trimitem scrisorile, ne-am
gandit sa incercdm sa sensibilizam
cativa dintre clientii nostri al caror grad

. de colectare este undeva sub media pie-

s, tei. [...] A existat o reactie si noi ne-am
gandit sd stdrnim o reactie. Am incercat sd facem asta prin
lucruri mai simple trimise clientilor nostri, nu printr-o scrisoa-
re cu foarte multe randuri, pentru cd nivelul de perceptie si de
intelegere diferd de la un client la altul,
cu cateva cuvinte-cheie care sd le atragd
atentia.

loan VREME: Scrisoarea de informa-
re anuald ar trebui sd intereseze cel putin
cat un extras de cont bancar - si aici, ca
siin cazul extrasului, este vorba despre
banii proprii.
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Piata romaneasca de asigurari — incotro?

Moderator: Constantin RUDNITCHI
Invitati: Angela TONCESCU, Presedinte, CSA - Comisia de Supraveghere a
Asigurarilor
Bogdan ANDRIESCU, Presedinte, UNSICAR
Alexandru CIUNCAN, Secretar General, APPA - Asociatia Pentru Promovarea
Asigurarilor

Angela TONCESCU: Dacd ne referim la
2010, piata a avut un trend descendent, dar
nu ingrijordtor, descresterea a fost nesemni-
ficativd, iar evolutia din 2011 aratd cd ne-am
stabilizat, iar pdnd la sfarsitul lui 2011 piata va
fiiar ce a fost. Faptul cd asiguratorii au gdsit
modalitdti de a compensa pierderile pe auto

reclamatii primite la CSA pe parcursul anului trecut, doar 2.500 erau

justificate, in contextul in care totalul dosarelor de daund instrumen-
tate in 2010 de cdtre asigurdtori a depdisit 300.000. In aceste conditii,

nu putem vorbi de un fenomen care sd ne ingrijoreze.

Bogdan ANDRIESCU: intotdeauna reco-
mand ca asiguratii s foloseascd serviciile unui
broker de asigurare. Apreciez cd foarte putine
dintre reclamatiile depuse la CSA anul trecut se
referd la polite incheiate prin intermediul unui
broker de asigurare.

Alexandru CIUNCAN:
APPA a derulat in ultimul
an, aldturi de CSA si cu sprijinul industriei de
asigurdri, trei campanii nationale de informa-
re si educare a clientilor. Aceste campanii au
avut la bazd distribuirea a circa 10 milioane
de brosuri informative gratuite, in Bucuresti si
in principalele 20 de orase din tard. Credem cd
numai prin astfel de premiere in ceea ce priveste zona de informare
a publicului larg se poate ridica gradul de penetrare a asigurdrilor in
economia romdneascd.

2011 - cel mai dificil an de pana acum?

Moderator: Constantin RUDNITCHI
Invitati: Radu MUSTATEA, Presedinte Directorat, ASTRA Asigurari
Adrian MARIN, Director General Adjunct, GENERALI Asigurari

Radu MUSTATEA: Au trecut vremurile cand consumatorii de asigu-
rdri erau neinformati, acum este foarte clar cd serviciile trebuie s avanse-
ze ca si calitate in interesul clientilor. Pretul mediu al primei de asigurare in
Romania este oricum scdzut, egal cu pretul unui plin de benzind. Nu cred
cd este un cost foarte mare pentru un posesor de autovehicul.

Adrian MARIN: Dacd pdnd acum existau voci care se plan-
geau de cresterea pretului asigurdrilor RCA, acum, cand preturile
au scdzut, am primit intrebdri din partea reprezentantilor
mass-media, care se ardtau ingrijorati de o posibild scddere
a calitdtii serviciilor oferite clientilor ca urmare a diminudrii
primelor de asigurare.

este un lucru remarcabil. Din totalul de 5.000 de

Asigurarile de viata revin

Moderator: Constantin RUDNITCHI

Invitati: Florina VIZINTEANU, Presedinte, BCR Asigurari de Viata
Silvia SIRB, CEQ, AEGON Asigurari de Viata

Ovidiu RACOVEANU, Director Asigurari de Viata, GENERALI

Florina VIZINTEANU: Ce se intdmpld in
trimestrul unu al anului 2011 este rezultatul
schimbadrilor care au avut loc incepdnd cu
jumadtatea anului 2008 in industrie, in piatd.
Motorul schimbadrilor a fost clientul, consuma-
torul, iar motorul cresterii, de asemenea, a fost
tot clientul.

Silvia SIRB: In zona
asigurdrilor de viatd, a venit mult din partea
clientului — mai mult pasiv -, dar a venit foarte
mult din partea companiilor, care au avut ne-
voie de o redefinire a ce vor face, cum vor face,
mergdnd si construind mult mai mult decdt
inainte zona de protectie pentru client.

Ovidiu RACOVEANU:
As vrea sd remarc trei aspecte care au fost impor-
tante in perioada aceasta. In primul rénd, faptul
cd bancassurance-ul incepe sd functioneze. Un
al doilea aspect ar fi concentrarea pe prime uni-
ce, respectiv produse care vin pe segmentul de
depozite, de economisire, poate chiar pe termen
mediu sau scurt, inlocuind anumite produse
bancare care nu sunt suficient de atractive. Un al treilea aspect care
incepe sd se contureze este o concentrare pe asigurdri de sdndtate.

Lupta pentru "clientul potrivit"

Moderator: Vlad PANCIU, Manager, XPRIMM TV

Invitati: Rangam BIR, General Manager, ALLIANZ-TIRIAC

Martin HASCHKA, Member of the Board, ASIROM VIG

Alexandru CIUNCAN, Secretar General, APPA - Asociatia Pentru Promovarea Asigurarilor

Rangam BIR: Legat de problema introdu-
cerii unui tarif minim pentru RCA, eu cred cd in
principiu piata ar trebui sd opereze pe o bazd
liberd. [...] Existd un cadru financiar complet
al asigurdtorilor, pe baza cdruia companiile
actioneazd in piatd, iar preturile primelor de
asigurare sunt de obicei un factor care tine de
) aceste decizii financiare pe care le iau, incluzand
reasigurarea. Acest cadru existd si, atdta vreme cat avem o abordare
prudentd si companiile mentin un echilibru intre toate aceste aspecte,
cu obligatii depline cdtre actionarii lor, atunci pretul ar trebui sd fie un
factor de risc si, prin urmare, as spune cd un control al preturilor ar fi
un ultim pas, extrem, pe care o autoritate de reglementare ar trebui sd
il intreprindd. Insd un asemenea pas ar putea deveni necesar pentru a
proteja consumatorul siinsdsi piata.

Martin HASCHKA: Evolutia asigurdrilor ur-
meazd tendintele economiei. Prin urmare, daca
economia nu are performante, cu un anumit
decalaj temporal, si asigurdrile vor inceta sd
aibd performante, deoarece dacd economia nu
mai genereazd bunuri asigurabile, va scddea
nevoia de asigurare.

Alexandru CIUNCAN: Principala problemd
este ca oamenii cumpdrd acelasi volum de asigurdri, dacd ne referim
la asigurdrile auto, mai ales RCA, prin urmare nu vad o scddere a
gradului de penetrare pentru acest tip de asigurare, insé oamenii
pldtesc mai putin pentru aceeasi acoperire. Probabil cd acest lucru
a afectat rezultatele de ansamblu ale intregii piete romdnesti de
asigurdri.
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Provocari si perspective pentru piata
internationala de reasigurari

Moderator: Alex ROSCA, Redactor Sef, Publicatiile PRIMM

Invitati: Alexandra STORR, Vice-President Client Markets, SWISS Re Europe
Guy HUDSON, Partner, JLT Re

Alexandru CIUNCAN, Secretar General, APPA - Asociatia Pentru Promovarea
Asigurarilor

Alexandra STORR: in ciuda numeroaselor
evenimente cu care ne-am confruntat in primul
trimestru al acestui an, capacitatea de reasigu-
rare a companiilor este in continuare ridicatd.
Prin urmare, pentru moment, incd nu este
sigur cd preturile vor descreste, insd abia dupd
sezonul uraganelor din Statele Unite vom putea
vedea dacd vor exista schimbdri ale preturilor
sau nu. In ceea ce priveste compania SWISS Re, desi am suferit mai
multe pierderi in primele luni ale anului, incd
avem un capital puternic.

Guy HUDSON: in ceea ce priveste even-
tuale modificdri ale preturilor programelor de
reasigurare contra catastrofelor naturale, pu-
tem spune cd in prezent existd atdt o presiune
intensd pentru scdderea preturilor, cat si o mare
presiune pentru cresterea lor. | -

Pietele din Rusia si CIS — Ce le rezerva viitorul?

Moderator: Oleg DORONCEANU, International Markets Coordinator, Media XPRIMM
Invitati: Maria MOROZOVA, Member of the Management Board, RUSSIAN Re, Rusia
Dmitry DANILENKO, Chancellor of General Director, EASTERN Re, Rusia

Igor ALEKSEEV, Managing Director, INGOSSTRAKH, Rusia

Maria MOROZOVA: Pe scurt, as definiimpactul crizei economi-
ce asupra tdrilor din zona CIS ca reprezentdnd o incetinire tempora-
rd a activitdtilor de asigurare. Dupd cum stiti, existd o incetinire si in
economie, care are nevoie de timp pentru a-si reveni, si in asigurdri si
reasigurdri, care sunt intr-o strdnsd legdturd.

Dmitry DANILENKO: Cu sigurantd, criza a influentat industria
asigurdrilor din Rusia, precum si din statele CIS. Situatia de pe piata
rusd este asemdndtoare cu cea ante-crizd, si cred cd aceleasi ten-
dinte se regdsesc si in zona CIS. Ca si companie, noi avem o singurd
strategie: sd ne dezvoltdm in viitor.

Igor ALEKSEEV: Criza a afectat pietele din zona CIS. In primul
rdnd, a afectat acele companii care practicau politici riscante de sub-
scriere, care pldteau comisioane foarte mari brokerilor si agentilor.
Marii jucdtori de pe piata ruseascd de asigurdri au fost nevoiti sd
reducd costurile, incluzand aici salariile angajatilor, bugetul alocat
pentru marketing si publicitate etc.
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2011 - Republica Moldova — piata noua,
provocari vechi

Moderator: Alex ROSCA, Redactor $ef, Publicatiile PRIMM

Co-Moderator: Oleg DORONCEANU, International Markets Coordinator, Media
XPRIMM

Invitati: Aurica DOINA, Vicepresedinte, CNPF - Comisia Nationald a Pietelor
Financiare, Republica Moldova

Nelea SCLEAROV, Consultat, Comitetul pentru Economie, Buget, Finante, Parla-
mentul Republicii Moldova

Octavian LUNGU, Director General, VICTORIA Asigurari, Republica Moldova
Veaceslav CERNICA, Director, ERVAX Grup, Republica Moldova

Aurica DOINA: in primul rand, dupd
structura portofoliului de asigurare, obser-
vdm o crestere in domeniul asigurdrilor de
rdspundere civild, urmdnd o usoarad scddere
pe segmentul asigurdrilor de persoane si pe
cel al asigurdrilor de proprietate. La aceasta
situatie se adauga si eforturile companiilor de
asigurdri pentru a-si dezvolta reteaua de van-
zare. In plus, trebuie mentionatd si politica de stabilire a tarifelor, a
primelor de asigurare de bazd si a coeficientilor de rectificare, care
a fost pusd in aplicare incepdnd cu anul 2009 si care se aplicd pand
in prezent.

Nelea SCLEAROV: Recent, anul acesta a
fost aprobata strategia de dezvoltare a pietei
financiar-bancare si vreau s mentionez cd
la acest capitol si parlamentarii au venit cu
amendamente ce tin nemijlocit de domeniul
de asigurdri. Au fost introduse in aceastd
strategie unele pozitii noi, referitor la dezvol-
tarea pe parcursul anilor viitori a asigurdrilor
medicale, de viatd. Au fost atentiondri referitor la asigurdrile prin
internet, referitor la dezvoltarea fondurilor de pensii facultative...
Avem foarte multe puncte care trebuie dezvoltate.

Veaceslav CERNICA: Cred ca si anul
acesta, si anul viitor vor fi ani investitionali,
atdt pentru brokeri, cat si pentru asigurdtori,
in care va trebui sd alocdm niste resurse finan-
ciare, temporale, pentru a ne racorda la noile
cerinte — md refer si la pregdtirea profesionald
sila tendintele de a dezvolta piata védnzdrilor
online. Acest an si urmdtorul vor fi ani de
cheltuiald, de investitii.

Octavian LUNGU: Cred ¢ 2011 va fiun
an de optimizare a costurilor, cdci nu este
vorba atdt de investitii — vor fi si investitii, dar
vor fi si costuri, in cazul in care vom incerca sd
reorientdm anumite costuri cdtre investitii. S-a
spus corect cd se va merge si pe vanzdri online,
pentru cd in final tehnologia conduce la opti-
mizarea costurilor si la o eficientd operationa-
IG mai mare. Cred cd va fi un an de crestere, care este deja
confirmatd de rezultatele din primul trimestru, si va fi un an
de consolidare a pietei, iar normele vor grdbi acest proces.
Va fi un an de reorientare a asigurdtorilor catre alte clase de
asigurdri decat cele auto.
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la www.xprimm.tv

Arma perfecta in lupta impotriva daunelor

Moderator: Constantin RUDNITCHI

Co-Moderator: Mihai CRACEA, Editor, Media XPRIMM

Invitati: Gheorghe AXINTE, Director General, AUDATEX Roménia
Sorin IACOB, Director General, EUROTAXGLASS's Roménia

Mihai WEBER, CEO, ALIAT Service

e Y - =

Gheorghe AXINTE: Am intrat pe piatd in toamna anului 2005,
am inceput sd lucrdm cu asigurdtorii si reparatorii, in diverse stadii.
Intr-o faza initiald, principalul scop al asigurditorilor si poate chiar si al
reparatorilor a fost de a standardiza piata, aceasta a fost ideea initiald
si, poate, in subsidiar, cu ideea de reducere a costurilor. In timp si mai
ales in zilele noastre, din cauza crizei, as zice cd aceastd activitate este
desfdsuratd strict in zona a doua, cea de reducere a costurilor, uitdn-
du-se conceptia initiald, cea de a pldti atat cdt trebuie, cat este corect.

Sorin IACOB: Incepdnd din iunie 2006, partenerul de distributie a
fost preluat integral de cdtre EUROTAXGLASS' AG, fiind astfel subsidi-
ard deplin detinutd si, bineinteles, oferind toatd paleta de informatii
electronice, ceea ce inseamnd baze de date cu masini noi, adresabile
in special zonei de subscriere in asigurdri, cat si zonei de subscriere si
urmdrire portofoliu in leasing, valori de piatd pentru vehicule rulate,
atat pentru asigurdtori, cdt si pentru leasing si, bineinteles, aplicatia de
calcul al daunei.

Mihai WEBER: DAT-ul e prezent in piata romdneascd din 2006,
asta pe fondul unui istoric al companiei DAT, la vremea respectivd,
de 75 de ani in Europa, respectiv la momentul de fatd 80 de ani de
activitate in acest domeniu specific. Din 2006 oferim clientilor o
platformd de programe care cuprinde doud mari aplicatii, una de
elaborare in regim automatizat a devizelor de lucrdri si una de eva-
luare a vehiculelor in sine, a stabili ce inseamnd valori de nou, valori
de piatd, respectiv prin prisma asigurdtorilor - ce inseamnd pentru ei
limite de despdgubire aplicand aceste valori.

Frauda — o amenintare care devine realitate

Moderator: Alex ROSCA, Redactor Sef, Publicatiile PRIMM
Co-Moderator: Mihai CRACEA, Editor, Media XPRIMM
Invitati: lonel DIMA, Vicepresedinte, AVUS Group

Sorin GRECEANU, Director General, FPVS - Fondul de Protectie a Victimelor
Strazii

lonel DIMA: Fdrd doar si poate, in orice perioadd
de crizd, in general, criminalitatea
creste. Ori, in contextul general al
cresterii infractionalitdtii, frauda din
asigurdri creste si ea.

Sorin GRECEANU: Combaterea fra-
udeiincepe de la o
bund instruire si de m
la o bund selectiea
personalului de vanzdri, in primul rdnd,
nu numaila daune. Acolo se face selec-
tia riscurilor, acolo se face inspectia de
risc, acolo imi trebuie oameni cinstiti, in
zona colaboratorilor.
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Bancassurance — Mai mult decat produse
bank-related...

Moderator: Alex ROSCA, Redactor Sef, Publicatiile PRIMM

Invitati: Romeo JANTEA, Managing Partner, INSURANCE Training & Consulting
Florina VIZINTEANU, Presedinte, BCR Asigurari de Viata

Cristian BALANICA, Director General, PIRAEUS Insurance Broker

Florina VIZINTEANU: Un produs de asigurdri trebuie sd fie simplu
in aparentd, dar sofisticat in constructie. Am tinut sd subliniez acest
aspect, cdci si specialistii merg pe aceastd simplitate a sistemului
bancassurance. Intr-adevdr, trebuie sd fie simplu, dar acest “simplu”
are in spate un produs extrem de sofisticat, un produs fdrd de care
lucrurile nu merg.

Cristian BALANICA: Produsul trebuie sd fie facil de vandut, pen-
tru cd ne adresdm unor asistenti nu neapdrat pregadititi in domeniul
vanzdrii de asigurdri si, in acelasi timp, destul de usor de inteles de
cdtre client. [...] Bancassurance-ul ar trebui sd insemne mai mult de-
cat asigurdri legate de produse bancare, oferite atunci cand un client
acceseazd un credit sau are dorinta de a-si constitui un depozit. Ma
refer si la forta de vanzdri, care nu este una profesionistd, nu este
una cu un istoric de vanzdri de asigurdri in spate.

Romeo JANTEA: Bancassurance este mult mai mult decat
produse bank-related. El se referd la un parteneriat sila cum trebuie
structurat acest parteneriat, cum trebuie el desfdsurat zi de zi. Succe-
sul parteneriatului este conditionat de aplecarea foarte dedicatd a
asigurdtorului cdtre bancd, de implicarea asiguratorului in a furniza
bdncii tot ceea ce inseamnd sales support, tot ceea ce inseamnd
training, inclusiv pentru utilizarea obligatorie a unui sistem IT, fdrd
de care lucrurile nu pot sd functioneze.
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Our mission isn’t to pursue growth.
Growth helps us pursue our mission.

PartnerRe’s Total Capital {in billons of LS cotars)

Montlioe Irtesgradicn Establshed Leading
Cratastrophs and Trinsition Multiine Reinsisos Ruinsyres
Ratresasror

PartnerRe has grown its resources. We have the capital and the capabilities in virfually every risk class and geographic
region to offer customized solutions and significant capacity, We offer this valus to cur clients within our established risk
management limits. We do this because we want to honar aur commitment ta being a financially secure reinsurance
partner — providing continuity of offer and preserving the certainty of our ability to pay claims = no matter what the
enviranment And that's a mission worlh purswing.

PartnerRe

For made informietion, go bo ——

www.parinerre.com I



evenimente

A 57-a Adunare Generala a Presse Internationale
des Assurances

Romania, un reper regional

Editia a 14-a a Forumului International de Asigurdri-Reasi-
gurdri, FIAR 2011, a gazduit, pe langa numeroasele conferinte
destinate operatorilor din pietele de asigurari, reasigurdri si
pensii private, si Adunarea Generala anuald a PIA - Presse
Internationale des Assurances, asociatia internationala a
jurnalistilor de asigurdri. Cu aceasta ocazie, Publicatiile PRIMM,
reprezentate prin Daniela GHETU, Director Editorial, au primit
mandatul de Presedinte al asociatiei pentru urmatorii doi ani.
Tn functia de Vicepresedinte a fost ales Alex HODGES, Prese-
dinte Insurance Research Letter, USA.

PIA este o asociatie profesionala a jurnalistilor europeni,
infiintatd in 1954, la Paris. Printre membrii sai fondatori, ca si
in componenta actuald, se regdsesc prestigioase publicatii
de specialitate din 20 de tari, de pe 3 continente. Publicatiile
PRIMM au fost invitate sd adere la PIA si sunt membre ale
acestei asociatii din 2003.

Aprecierea exprimata de colegii nostri de breasla prin acor-
darea mandatului de Presedinte este un motiv sd fim mandri de
ceea ce Publicatiile PRIMM au devenit in numai 12 ani de existen-
td. Am reusit sd construim un pachet de produse editoriale care
stdrneste respectul si care a devenit, pentru multi dintre jurnalistii
de specialitate, o sursd primard de informatii din regiunea CEE si
un reper central privind evolutia pietelor din regiune, a declarat
noul Presedinte PIA, Daniela GHETU.

Ma bucur cd vom lucra impreund si sunt convins cd ne putem
conjuga eforturile pentru a aduce un suflu nou in asociatie, dezvol-
tdnd o platformd de comunicare eficientd intre oamenii de presd
interesati de domeniul asigurdrilor, a adaugat Alex HODGES.

Prin traditie, Adunarea Generala PIA este gazduita an de an
de una dintre publicatiile membre. Dincolo de agenda interna
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a asociatiei, reuniunea anuala se
constituie intr-o oportunitate ofe-
rita colegilor de breasla pentru
a cunoaste cat mai bine piata
asigurarilor din tara gazda. Valo-
rificdand importantul potential de
cunoastere oferit de FIAR, jurna-
listii prezenti s-au informat “direct
de la sursa” despre realitatile
pietei romanesti de asigurari. Ei
au participat la o conferinta de
presa privata, la care au avut ca
interlocutori pe liderii unor companii romanesti de top: Radu
MUSTATEA, Presedinte Directorat, ASTRA Asigurari, Rangam
BIR, CEO, ALLIANZ-TIRIAC Asigurari, Florina VIZINTEANU, Prese-
dinte Directorat, BCR Asigurari de Viata VIG, si Silvia SIRB, CEO,
AEGON Asigurdri de Viata. S-a discutat despre realitatile pietei,
realizari, dar si neimpliniri sau provocari de viitor, despre ele-
mente specifice si oportunitati.
Zilele petrecute la FIAR mi-au oferit o imagine mult mai clard
a ceea ce se intdmpld in asigurdri, in aceastd parte a lumii. Mai
mult, trebuie sé spun cd dialogul direct cu liderii companiilor din
Romdnia mi-a ardtat cd aveti profesionisti de clasd internatio-
nald. Cred cd, cu oamenii pe care i-am vdzut si cu potentialul de-
mografic pe care il aveti, asigurdrile au un viitor mai mult decdt
interesant aici, a sintetizat Alex HODGES impresiile membrilor
PIA prezenti la FIAR, in Sinaia.
A fost foarte interesant pentru mine sd asist la dezbateri-
le purtate in cadrul conferintelor de la FIAR. Acest format de
conferintd, foarte interactiv, mi-a oferit ocazia de a percepe mult
mai bine specificul pietei romanesti, de a afla ,in direct” de la
practicienii pietei care sunt opiniile lor despre diferite subiecte
de maximd actualitate. Dincolo de informatiile tehnice, pe care
le cunosteam in mare mdsurd din articolele publicatiilor PRIMM,
contactul cu profesionistii din Romdnia mi-a ardtat cd pietele
din Grecia si Romdnia se confruntd cu multe probleme asemdnda-
toare si cd mentalitdtile din tdrile noastre, cu privire la asigurdri,
nu diferd prea mult, a subliniat Amalia ROUCHOTA, Editorul
Asfalistiki Agora, una dintre cele mai importante si longevive
publicatii de specialitate din Grecia.
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FIAR 2011:

Ceremonia de deschidere

S T

In mod traditional, seara de luni a fiecarei editii a FIAR inseam-
nd, pentru cei mai importanti lideri si specialisti participanti la Foru-
mul International Asigurari Reasigurdri, un bun prilej de reintalnire
si socializare in cadrul somptuos al Cazinoului din Sinaia.

Gazdele serii au fost Cristian BALANICA, Director General,
PIRAEUS Insurance Broker, prima companie de brokeraj in
asigurdri din istoria FIAR care a oferit Receptia Oficiald, alaturi
de Adriana PANCIU, CEO, si Sergiu COSTACHE, Presedinte, Media
XPRIMM.

Sunt bucuros sd fiu aldturi de dumneavoastrd in aceastd seard,
iar statutul de prima companie de brokeraj care oferd Receptia
Oficiald a deschiderii FIAR ne onoreazd. Forumul are o insemndtate
deosebitd pentru piata romdneasca de asigurdri si nu numai, iar
asocierea companiei noastre cu acest eveniment reprezintd un semn
cd piata de brokeraj in asigurdri din Romdnia este in plind ascensiu-
ne, a declarat Cristian BALANICA.

Seara a debutat cu acordarea Premiilor PRIMM dedicate reasi-
guratorilor si brokerilor de reasigurare, premiantii serii fiind:

Reinsurer of the Year - MUNICH Re

Forumul International Asigurari - Reasigurari

Monika LANG, Underwriting (stanga),
si Claudia ALAIMO, Underwriting
Global Clients, MUNICH Re

Andreas GROSSE
Senior Underwriter, PARTNER Re

Broker, AON Benfied

Most Dynamic Reinsurer of the Year - PARTNER Re

Reinsurance Broker of the Year - AON Benfield

Most Dynamic Reinsurance Broker of the Year - RFIB

Mai mult, in cadrul evenimentului, au fost acordate premii
de multumire pentru sprijinul extraordinar pe care participantii
de traditie I-au oferit FIAR pe parcursul celor 14 editii: Angela
TONCESCU, Cristian CONSTANTINESCU, Violeta CIUREL, specialisti
ai domeniului care au fost alaturi de aceasta manifestare inca de la
inceput de drum.

Multumirile s-au indreptat si catre cei mai apropiati prieteni ai
FIAR: Cornel TOMA, Monica DINU si Dumitru CERACEANU.

Partenerii traditionali ai FIAR nu au fost nici ei uitati: ASTRA
Asigurari (8 ani de parteneriat alaturi de FIAR), ORACLE (7 ani),
AVUS (7 ani), ASIGEST Broker (7 ani), ALLIANZ-TIRIAC (7 ani), PART-
NER Re (6 ani).

Seara s-a desfasurat in ambianta elegantei Sali a Oglinzilor din
Cazinoul din Sinaia, intr-o atmosfera rafinata sustinuta de acorduri-
le band-ului condus de Virgil POPESCU.

Simon FOREMAN, Director (stanga)
Martin KRCHO i

Mark ROBINSON, Director, RFIB limited
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Angéla TONCESCU Cristian BALANICA, Radu MUSTATEA Rangam BIR Adriana PANCIU Sergiu COSTACHE
Presedinte Director General Presedinte Directorat Director General CEO Presedinte
CSA PIRAEUS Insurance Broker  ASTRA Asiqurdri ALLIANZ-TIRIAC Media XPRIMM Media XPRIMM

EIGURARILOR

de Rivie+= i

Topul prezentei la F2AR

14 editii

Dumitru BADEA www.fiar.ro

13 editii
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AFTERHOURS Cocktail oferit de
CREDIT EUROPE Asigurari si EUROTAXGLASS's

Seara Deschiderii Oficiale a FIAR - Forumul International
Asigurdri-Reasigurari 2011 a continuat cu AFTERHOURS Cocktail
oferit de CREDIT EUROPE Asigurari si EUROTAXGLASS's. Old Nick
Pub a fost locul care a gazduit acest eveniment ce a favorizat
relationarea participantilor veniti la a XIV-a editie a Forumului.

Suntem onorati sé vd avem aldturi de noi si in aceastd seard,
oferindu-ne ocazia de a va multumi incd o datd dumneavoastrd,
partenerilor nostri din industria de brokeraj in asigurdri, pentru co-
laborarea eficientd care a fdcut din parteneriatul nostru unul solid,
de duratd, a declarat Radu MANOLIU, Director General Adjunct al
CREDIT EUROPE Asigurari.

Cu toate cd anul acesta EUROTAXGLASS's implineste 82 de ani,
incd putem petrece din plin. Asa cd vd invit sd va bucurati de com-

Afterhours Cocktail

oferit de
Credit @ EuropeAsigurari
o eurotaxcLass’s

Automotive Business Infelligence

la 'FDLH'R 2011

Forumul International Asigurari - Reasigurari

_ Old Nigk Pub

pania unei doamne ndscute in Republica Dominicand, dar educatd
in Germania — Laura CHANVIN - si de compania unui domn foarte
intunecat - Johnny WALKER BLACK LABEL, a declarat Sorin IACOB,
Director General, EUROTAXGLASS's

Radu MANOLIU Sorin IACOB
Director General Adjunct Director General
CREDIT EUROPE Asiqurdri EUROTAXGLASS's Roménia
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ASTRA continua traditia

Pentru al saptelea an consecutiv, ASTRA Asigurari, Partener
Oficial al FIAR - Forumul International Asigurari-Reasigurari si,
totodatd, cea mai importanta companie din piata nationala de
asigurari cu capital romanesc, a oferit Seara Romaneascd, eveni-
ment special, menit s aduca traditiile romanesti mai aproape de
mediul de business international.

Suntem onorati sd fim gazdele dumneavoastrd si in aceastd
seard, pentru al saptelea an, si sé vd oferim o seard sutd la sutd
romdneascd, exact cum este si compania ASTRA Asigurdri. Va
multumim pentru cd ne sunteti aldturi, multumim si Media XPRIMM
pentru toate eforturile implicate in organizarea FIAR, eveniment la
care particip deja pentru a Xlll-a oard, a declarat Radu MUSTATEA,
Presedinte Directorat, ASTRA Asigurari.

Seara Romaneascd se numara printre evenimentele de soci-
alizare mult asteptate de participantii FIAR, care le ofera prilejul
de a continua discutiile de la intalnirile bilaterale si din timpul
conferintelor intr-un mediu relaxant.

Tn acest an, atmosfera a fost animaté de trupa de Balet
condusa de Edi STANCU, si de muzica oferita de trupa ASHA si de
Grupul Folcloric PANA.

Seara

Romadneasca

oferitd de

ASTRA

ASIGURARI
la 'I'-OLH'RZOH
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Restaurant Artemis
Hotel New Montana:
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| evenimente

Seara Ruseasca, pentru
a patra oara la FIAR

Dupa Ziua Asigurdrilor Auto si Conferinta Asigurdri-Banci-Lea-
sing, cea de-a treia zi a Forumului a continuat cu Seara Ruseasca,
oferita de compania de reasigurari EASTERN Re.

Suntem deosebit de bucurosi sd fim din nou impreund la FIAR,
mai ales in acest context, siam convingerea cd aducdnd traditiile
noastre mai aproape de Dumneavoastrd ne vom cunoaste mai bine
sivom deschide noi oportunitdti de colaborare, a declarat in deschi-
derea evenimentului Dmitry DANILENKO, Chancellor of General
Director, EASTERN Re.

Participantii au avut prilejul sa se relaxeze si sa lege conversa-
tii intr-un cadru informal, in acordurile muzicii lui Radu CAPTARI
si ale formatiei POPA’s Band. Tot in cadrul acestui eveniment de
socializare, The Russian Dancers au animat atmosfera, cu dansuri
traditionale rusesti, invitandu-i si pe cei prezenti sa i se alature.

Seara Ruseasca

oferitd de

EASTERN RE

EASTERN REINSURANCE COMPANY

« FAR 2011
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Restaurant Hotel Sinaia
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Oportunitati de socializare la FIAR

FIAR inseamna, pe langa numeroasele conferinte si intalniri bilaterale, si oportu-
nitatea pentru participanti de a se cunoaste mai bine si, de ce nu, de a pune bazele
unor viitoare parteneriate, in atmosfera relaxata a evenimentelor de socializare sau a
pranzurilor.

Si, cain fiecare an, si la editia 2011 a FIAR, au existat numeroase astfel de prilejuri.
Astfel luni, 23 mai, participantii s-au putut delecta cu un pranz cu specific uzbek
oferit de compania SAIPRO. Astfel, folosind ingrediente si obiecte de preparat mancare
a aduse din Uzbeksitan, gazdele au pregatit oaspetilor mancaruri specifice acestei tari:

de la traditionalul plov, la dulciuri si fructe exotice.

Marti, a fost randul celor de la MILLI Re sa ofere un pranz turcesc gustos, care nu se
putea sfarsi fara delicioasele deserturi traditionale si fara o cafea turceasca, la ibric.

Pe langa acestea, participantii si-au ,refacut fortele” ori de cate ori au avut nevoie,
cu cafeaua si racoritoarele oferite marti de cdtre MILLI Re, iar miercuri de AUDATEX si cu
cocktail-urile oferite in cea de-a treia zi a Forumului de EUROTAXGLASS's.
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Pranz

M MILLI RE

Coffee &

Refreshments

“ Audatex

a Solera company

Cocktail

oferit de

o ecurotaxcLass’s

Automotive Business Intelligence

«FOAR Bo1L

Uzbek Cuisine

oferit de

Information-rating agency

SAIPRO
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Theodor ALEXANDRESCU:
Oferim asigurari de viata
accesibile pentru toti romanii

Alico Asigurari Romania

Cresterea cheltuielilor pentru con-
sumul zilnic si reducerea veniturilor au
condus la scaderea venitului rezidual.
Acesta este venitul din care populatia
acopera nevoi ce ofera beneficii pe ter-
men lung, cum ar fi asigurarile de viata. In
acest context, Alico Asigurdri Romania a
preluat strategia grupului MetLife, Inc. din
care face parte, avand scopul de a oferi
produse de asigurare pe care si le poate
permite oricine.

La nivel local, aceastd strategie de
produs este orientata cdtre oferirea de
oportunitati de asigurare si romanilor cu
venituri mici. Asadar, cei care nu isi pot
permite sa pldteasca o prima medie de
300 - 400 EUR pe an pentru a-si suplimen-
ta pensia au acum posibilitatea de a se
asigura in caz de deces si invaliditate din
accident, primele de asigurare pornind
dela 1 EUR pe luna. In acest caz suma
asigurata este 6.000 EUR, adica peste 15
salarii medii nete.

Acesti oameni au nevoie de protectia
oferitd de o asigurare, poate mai mult decat

cei cu venituri ridicate. Ei reprezintd viitorul
industriei de asigurdri de viatd pentru cd,
pe mdsurd ce economia isi revine, si ei vor
evolua din punct de vedere financiar, adau-
ga Theodor ALEXANDRESCU, Directorul
General al Alico Asigurari Romania.

Acest tip de polita se adreseaza clienti-
lor care economisesc un procent de 2 - 3%
din venitul anual in produse simple de
asigurare de viata. Politele mai complexe
care ofera si beneficii de acumulare de
capital implica un nivel de economisire de
7 — 8% din venitul anual al unei persoane,
adica in jur de 1 salariu lunar investit in
asigurari de viata pentru a acoperi diferite
riscuri financiare. Produsele simple de
asigurare de viata au scopul de a inlocui o
pierdere financiard neprevazuta ce poate
fi resimtitd la un moment dat, in urma
unui eveniment sever: deces sau invalidi-
tate din accident.

Produsele Alico Asigurari se diferentia-
za de alte forme de economisire disponi-
bile in piata prin capacitatea lor de a pre-
lua risc financiar. Aceasta este valoarea pe

care compania noastrd o adauga produsu-
lui in calitate de companie de asigurari de
viata care distribuie asigurari de protectie,
in caz de accidente si imbolndvire.

Subscrieri in crestere cu 7%
peste media pietei

Alico Asigurari Romania S.A. a inre-
gistrat o crestere a veniturilor din prime
brute subscrise de 7,07%, conform rezulta-
telor financiare auditate pentru intregul
an 2010, in comparatie cu 2009. Valoa-
rea primelor a depasit 205 milioane lei,
cresterea nominald a acestora fiind peste
media de crestere a pietei asigurarilor de
viata, care s-a situat la 2,32%?*. In acelasi
timp, profitul net al companiei a fost de 69
milioane lei.

Cresterea inregistratd anul trecut a fost
sustinuta de proiectele lansate in 2009, cand
am extins liniile de distributie si tipurile de
produse pentru a preintdmpina pragma-
tismul clientului manifestat in satisfacerea
necesitdtilor sale de asigurare. Rezultatele

Oamenii cu venituri mici si
medii au nevoie de protectia
oferita de o asigurare,

poate mai mult decat cei

cu venituri ridicate. Ei
reprezinta viitorul industriei
de asigurari de viata

pentru ca, pe masura ce
economia isi revine, si ei vor
evolua din punct de vedere
financiar.
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initiativelor au fost vizibile anul trecut si
continud in 2011. Atat in 2010, cat si in peri-
oada anterioard, proiectele noastre au avut
la bazd o strategie de crestere profitabild,
fiind atenti la oportunitdtile pietei, explica
Theodor ALEXANDRESCU.

Clasele de produse care au inregistrat
cea mai semnificativa crestere in por-
tofoliul Alico Asigurdri din 2010 au fost
asigurdrile de accidente si imbolnavire,
precum si asigurdrile de sandtate. Venitu-
rile din primele subscrise pe aceste clase
au crescut cu 21%, depdsind valoarea de
23 milioane lei. La fel ca in anii anteriori,
portofoliul companiei este constituit in
majoritate din asigurari de viata cu benefi-
cii garantate, care in 2010 reprezinta 75%
din totalul primelor brute subscrise.

Pe parcursul anului trecut, la fel ca si
in primele luni din 2011, Alico Asigurari
a implementat proiecte de crestere a
profesionalismului liniilor multiple de
distributie prin care compania ofera solutii
competitive de asigurare. Am dezvoltat
infrastructura IT si am derulat mai multe
programe de training. Avem un program

de finantare dedicat agentilor si manage-
rilor de vanzdri prin care le acorddm linii
de finantare pe o perioadd de pand la doi
ani pentru a-si construi propria afacere in
sectorul distributiei de asigurdri de viatd, a
precizat ALEXANDRESCU.

Am dezvoltat produse ce
pornesc de la o prima de 1
EUR pe luna, reusind astfel
sa acoperim si nevoile de
asigurare ale populatiei cu
venituri mici.

American Life Insurance Company
(Alico) este o companie MetLife, Inc., re-
prezentata in Romania prin Alico Asigurari
Romania S.A. (Alico Asigurdri) si Alico

Societate de Administrare a unui Fond de
Pensii Administrat Privat S.A. (Alico Pensii).

asigurari

La 1 noiembrie 2010, MetLife, Inc. a achizi-
tionat Alico, iar ca urmare a acestui acord,
Alico Asigurari si Alico Pensii sunt acum
companii afiliate MetLife, Inc.

MetLife, Inc. este un lider global in asi-
gurdri, planuri de pensie si programe de
beneficii pentru angajati, oferind servicii
pentru 90 de milioane de clienti in peste
60 de tari.

Prin filialele si companiile sale afiliate,
MetLife detine pozitii de conducere in
piete din Statele Unite, Japonia, America
Latind, regiunea Asia Pacific, Europa si
Orientul Mijlociu.

In Romania, Alico ocupé o pozitie
strategica in piata asigurdrilor de viata si
a pensiilor administrate privat, reprezen-
tand alegerea a peste 1 milion de clienti.
Conform rezultatelor financiare din 2010,
Alico Asigurari detine o cotd de piata de
12,31% pe piata locala.

* Buletin informativ nr.1/2011,
emis de Comisia de Supraveghere a Asigurarilor

Cele mai importante stiri
ale zile1 intr-un singur loc

www.9am.ro



asigurari

In timp ce nenumarate companii de asigurari se lupta sa supravietuiasca pe o
piata destabilizata de criza economica din ultimii trei ani, noi - SIGNAL IDUNA
Romania - ne facem planuri pentru noi proiecte. Strategia de business pe termen
lung a companiei se bazeaza pe o investitie substantiala in resursele umane.

Investitia in oameni si planul
de afaceri pe termen lung

Daniela IONESCU
Tied Agents National

Sales Manager, SIGNAL
IDUNA Romania

SIGNAL IDUNA Romania mizeaza
pe o dezvoltare sigura a portofoliului,
evitand pe cat posibil contractele care au
tendinta de a se anula repede. Reteaua
de agentii si departamentele SIGNAL
IDUNA Romania se dezvolta sistematic,
pe considerente de rentabilitate. In vizi-
unea SIGNAL IDUNA Romania, succesul
business-ului este asigurat de calitatea
afacerilor sale si de o activitate eficienta
pe o perioada indelungata.
Elementul-cheie care asigura dez-
voltarea si rentabilitatea companiei sunt
oamenii, echipa de profesionisti care
formeaza filiala din Romania a SIGNAL
IDUNA. Compania investeste in fiecare
agent in parte, fiind constienta ca suc-
cesul afacerii nu poate fi atins decat prin
performanta si loialitatea angajatilor.
Altfel spus, managerii responsabili de
bunul mers al companiei sunt antrenati
sa execute mai multe functii decat cele
care se numara in mod normal printre
atributiile unor directori de agentii.
Astfel, ei sunt instruiti sd inteleaga cd o
echipd adevdrata nu se poate construi
pe baza unei fluctuatii permanente de
angajati care intrd si ies din companie, ci
pe un nucleu de consultanti si de agenti
de vanzarii antrenati si experimentati.
Din acest motiv, SIGNAL IDUNA
Romania lanseaza un amplu program

de training-uri care va cuprinde, prin-
tre altele, si managementul vanzarii

la nivelul brokerilor regionali si locali.
Astfel, compania sustine dezvoltarea
profesionala si personala a angajatilor
sdi, printr-un program motivational care
oferd plus-valoare.

Mai mult, SIGNAL IDUNA a creat un
plan de finantare, pentru a oferi resur-
sele necesare pregatirii nou-venitilor in
domeniul asigurarilor, dar si vanzatorilor
experimentati de pe piatd. lar produsele
pe care le-am lansat au fost gandite in
asa manierd incat sd corespundd experi-
entei acestor agenti de vanzare.

In plus, vanzatorilor experimentati
li s-a deschis un nou orizont, acela de
a practica in mod regulat vanzarea
business-to-business, compania inves-
tind mult efort pentru antrenarea lor in
acest domeniu. Training-ul se bazeaza
pe o analiza atenta a necesitatilor fortei
de vanzare, fiind organizat pe niveluri
diferite.

Totusi, programul nu este nicioda-
ta acelasi, ci variaza de fiecare data, in
functie de istoricul participantilor si
de necesitatile acestora. Dupa fiecare
training, se mdsoara rezultatele concrete
si, in cazul in care o anumita etapa nu si-a
atins scopul, aceasta este reorganizata si
redefinita pentru a deveni eficienta.

Feedback-ul primit de la angajati
demonstreaza cd training-urile noastre
sunt un diferentiator, care ii motiveaza si
ii ajuta sa evolueze pe scara profesionala.

Tn ceea ce priveste planul de cariera
in cadrul SIGNAL IDUNA Romania, acesta
joaca un rol crucial in structura compa-
niei, fiecare functie fiind clar conturata
si evaluata dupd anumiti parametri de
eficientd. Promovarea in cadrul compa-
niei urmeaza niste reguli stricte, ceea ce
inseamna ca managerii ajung in aceasta
pozitie abia dupa ce au experimentat
un program indelungat de pre-mana-

gement. Branch Managerii de azi sunt
Regional Sales Managerii de maine.

De asemenea, directorii de agentie
sunt recrutati din randul celor mai buni
profesionisti de pe piatd, dupa criteriul
performantei si al eficientei, tocmai pen-
tru ca ei reprezintd coloana vertebrala a
retelei de agentii.

Prin urmare, acest sistem acorda
importanta cuvenita fiecérei pozitii din
cadrul companiei, iar functiile de con-
ducere sunt, la randul lor, recunoscute si
apreciate de cétre toti angajatii. O impor-
tanta foarte mare este acordata coopera-
rii intre front office si back office.

Aceasta politica organizationala a
inscris SIGNAL IDUNA Romania pe o linie
ascendenta si stabild, dupa o perioada de
instabilitate care a provocat esecul altor
companii de profil de pe piata.

In acest context, lucram la consa-
crarea unei organizatii care sa lase o
amprenta de profesionalism si responsa-
bilitate asupra propriilor angajati. Scopul
principal al companiei este sa fie o scoald
serioasa de asigurdri din Romania si sa
devina un punct de referintd in cariera
celor care au facut sau fac parte din
aceastd echipa.

Proiectul de viitor al SIGNAL IDUNA
se concentreaza pe un business eficient
si pe o crestere treptatd, sustinuta de
grupul din care face parte, care ofera
suport strategic, dar permite si o libertate
totald de miscare profesionistilor din
divizia locala. Succesul pe termen lung al
afacerii este garantat de performanta si
continua dezvoltare a managementului si
a angajatilor SIGNAL IDUNA.

SIGNAL IDUNA @

Asigurari de Viata
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Riscul si Consiliile
de administratie

Liviu HULUTA Traversam pro-
Marketingg, ©2P1l una dintre cele
Communication Coordinator 2" dificile perioade
MARSHRomania| i Punct de vedere

al gestionarii riscurilor
pentru o companie. Din punct de vedere
economic, cu toate ca cea mai grava criza
a ultimelor decenii pare a fi trecut, temeri
profunde se leagd inca de refacerea eco-
nomiei. In particular, economiile Greciei,
Irlandei si Portugaliei sunt un clar semnal
de alarmd asupra relatiei vicioase pe care
o0 au cu deficitele anumite tari din zona
euro.

Din punct de vedere geopolitic,
evenimente precum instabilitatea din
Orientul Mijlociu si Nordul Africii sau
tsunamiul din Japonia subliniaza clar
varietatea de riscuri cu care se confrunta
0 companie, acestea variind, asadar, de la
riscuri politice si economice la cele legate
de intreruperea lantului de furnizori.

Liiditate ¢
leretarea uvdl'.m-‘
Iretinima cheterii \
economiei Chinel ¥ l \
Prabusires peetailor snelor L |

7N

Alte riscuri includ catastrofele natura-
le, amenintdrile noilor tehnologii, schim-
barile climatice si demografice. Cel mai
important aspect este faptul ca niciunul
dintre aceste riscuri nu este independent,
toate aflandu-se intr-o oarecare relatie in-
tre ele. A sasea editie a raportului Riscurile
Globale realizat de World Economic Forum
in cooperare cu MARSH & McLennan
Companies subliniaza intocmai aceasta
interdependenta.

Toti acesti factori s-au combinat pen-
tru a genera un mediu in care Consiliile de
administratie trebuie sa ia in considerare
un numar mare de riscuri, care fluctueaza
n intensitate si care sunt direct legate
intre ele. In ziua de astazi, investitorii, an-
gajatii si autoritatile de reglementare vor
sd stie exact cum sunt adoptate deciziile
importante si trebuie sa fie convinsi ca
administratorii iau in considerare riscurile
relevante in activitatea companiei.
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Rubrica realizata cu sprijinul companiei

MARSH

Cele mai importante riscuri
pentru administratori

Riscurile politice sunt clar evidentiate
de cele mai recente evenimente din Orien-
tul Mijlociu si din nordul Africii. Guvernele
considerate pana mai ieri relativ stabile
(cum ar fi cele din Bahrain, Egipt, Arabia
Saudita, Siria) sunt provocate sa raspun-
da unor nemultumiri generalizate. Pe
0 scara mai larga, previziunile conform
carora BRIC (Brazilia, Rusia, India, China)
sunt economiile care vor detine supre-
matia in economia mondiald si care vor
marca declinul hegemoniei Statelor Unite
inseamna ca spectrul politic mondial s-a
schimbat pentru totdeauna.

Un alt aspect al riscului politic este
legat de cresterea “economiei ilegale”
Aceasta stare de fapt a fost subliniata si
in raportul Riscurile Globale 2011, in care
se evidentiaza un numar de riscuri cheie:
fragilitatea statului, comertul ilicit, crima
organizata si coruptia. Comertul ilicit este
evaluat acum la circa 7-10% din economia
mondialg, iar in unele tdri aceasta este
sursa principala de venit. Aceste riscuri
creeazd costuri imense pentru companiile
corecte si pentru statele slabe.

Lanturile de furnizori

Am lansat deja ideea ca riscurile sunt
interconectate, dar daca ne vom concen-
tra asupra riscurilor legate de lanturile
de furnizori vom vedea cd organizatiile
globale sunt cele mai expuse din acest
punct de vedere.

Concentrarea companiilor spre dez-
voltarea unor lanturi de furnizori cat mai
eficiente din punct de vedere al timpului de
livrare a dus la crearea unor sisteme extrem
de complicate. Acestea au acoperire extinsg,
atat din punct de vedere geografic, cat si
din punct de vedere al numarului mare de
furnizori implicati. Acest lucru se datoreaza
in principal capacitatii mari de productie din
Asia de Sud-Est. Consecinta acestei situatii
este 0 expunere majora la risc a tuturor
acestor lanturi de furnizori globali.

Nevoia de schimbare a acestor sisteme
sub presiunea diversilor factori externi,
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precum criza economica, a condus

multe companii pe drumul catre faliment.
Companiile reactioneaza la actualele
conditii de piatd prin reducerea costurilor
si imbuntatirea performantei. In acelasi
timp, furnizorii se confruntd cu probleme
de lichiditate, concomitent cu eforturile
de a fi mai competitivi ca pret.

In cazul cutremurului urmat de tsunami
din Japonia, companiile trebuie sa se pre-
gadteasca pentru intreruperi in cadrul lantu-
lui de aprovizionare, generate de cutremur
si de tsunami - avertizeaza MARSH. Mii de
companii multinationale care se bazeaza
pe furnizori niponi de bunuri si servicii, dar
si pe piata de desfacere japoneza se pot
astepta la probleme in urmdtoarele luni.

Dat fiind faptul cd prioritdtile imediate
ale Japoniei sunt cele sociale, si nu cele eco-
nomice, efectele asupra economiei mondiale
ale acestui dezastru se vor resimti treptat
pe o perioadd lungd de timp, multe dintre
acestea nefiind inca vizibile. Companiile
multinationale care au furnizori japonezi sau
livreazad cdtre aceastd piatd ar trebui sd plece
acum de la premisa cd afacerea lor va fi sever
afectatd si trebuie sa isi dezvolte o strategie
pentru a minimiza impactul acestui dezastru,
a explicat Gary LYNCH, Sef al Departamen-
tului Supply Chain Risk Management in
cadrul MARSH Risk Consulting.

Despre MARSH

asiguriri

MARSH, cel mai mare broker de asigurdri si consultant de risc din lume, creeaza
parteneriate cu clientii sai pentru a identifica, inventa si implementa solutii inovatoare
specifice fiecarei industrii, menite a proteja afacerea clientilor si a-i ajuta sa se dez-
volte. Avem o echipa de peste 24.000 de profesionisti care colaboreaza pentru a oferi
consultanta si putere de negociere clientilor din peste 100 de tdri. MARSH este parte a
MARSH & McLennan Companies, un grup ce ofera servicii profesionale prin 51.000 de
angajati la nivel mondial si cu venituri de peste 10 miliarde USD, din grup mai facand
parte GUY Carpenter, specialist in risc si reasigurari, MERCER, furnizor de servicii si
consultanta HR, si Oliver WYMAN, consultanta de management. Grupul este listat
(simbolul: MMC) pe bursele din New York, Chicago si Londra.

Dincolo de distrugerile fizice cauzate
de cutremur si tsunami, mare parte a
intreruperilor lantului de aprovizionare-
desfacere vor fi cauzate de problemele
de infrastructurd, de furnizare a energiei
si de cele legate de accesul la reteaua de
transport si la porturi.

Primul impact va fi resimtit de compani-
ile de tehnologie, cele din siderurgie si auto,
urmate indeaproape de industria de echi-
pamente medicale, comunicatii, distributie
autoturisme, constructia de nave, aviatie si
de produse electronice de uz casnic.

Gary LYNCH a adaugat: Aceastd situatie
este un nou semnal de alarmd la adresa com-

Urmadriti MARSH pe Twitter @Marsh_Inc.

paniilor pentru a-si imbunadtdti managemen-
tul lantului aprovizionare-desfacere. In ciuda
evenimentelor catastrofale care si-au pus
amprenta asupra activitdtii multor companii
multinationale, o mare parte dintre acestea
continud sd fie ineficiente in gestionarea
intreruperilor in lantul lor de furnizori.
Multinationalele au nevoie de o
intelegere cat mai bund a lantului de
aprovizionare-desfacere, inclusiv in pietele
in care isi distribuie produsele si serviciile si
in randul furnizorilor care ii aprovizioneaza
cu elemente cheie ale activitdtii lor. Un plan
eficient poate face o diferentd vitald pentru
supravietuirea unei companii.

Anul XIII - Numérul 6/2011 [102] www.primm.ro 67



Randamente scazute si fenomenul de “imbatranire” a populatiei au un impact
profund asupra asigurarilor de viata si de sanatate din pietele europene.
Confruntandu-se cu o speranta de viata in crestere si cu rezerve nationale in
scadere din cauze socio-politice, mai ales produsele care acopera riscurile de
longevitate sunt cele care sustin cresterea in statele industrializate. In acelasi
timp, exista un mare deficit de subasigurare in zona asigurarilor de viata.

Europa: Imens deca

de subasigurare pe

Michael HAAS
Director, Head Life
& Health Germany,
Nordic, Austria &
Central Eastern
Europe, SWISS Re

‘ ‘r“\.L

Sute de mii de oameni de pe tot
continentul european au o insuficienta
acoperire prin asigurarea de viatd. Acesta
este rezultatul unui studiu intreprins de
SWISS Re in 2010, in randul a 11.000 de
consumatori din 12 dintre cele mai impor-
tante piete europene.

Un venit aditional din prime
de 25 miliarde euro este
posibil

Tn cadrul unui studiu privind “defi-
citele de acoperire in cazul mortii’, am
analizat gradul subasigurarii in zona
asigurdrilor de viatd. Pentru cele 12 tari
din Europa Continentala in care am
efectuat studiul, analiza a dezvaluit o
cerintd suplimentara de asigurare de
peste 10.000 miliarde euro. Deficitul
de acoperire in cazul mortii reprezinta
diferenta intre suma care ar fi necesara
pentru a mentine standardul curent de
viata al dependentilor in cazul mortii
premature a unei persoane asigurate
si totalul rezervelor financiare dispo-
nibile — incluzand asigurarile existente
(individuale si de grup), beneficiile de

la stat si lichiditatile. Convertit in venit
din prime, aceasta corespunde sumei
ridicate de 25 miliarde euro pe an, care
ar fi disponibila pentru sectorul nostru.
Dacé o singura companie de asigurari de
viatd ar lua macar 1% din acest potenti-
al, venitul ei anual din prime ar creste cu
250 milioane euro. In general vorbind,
deficitele de acoperire sunt mai mari in
tarile unde salariul mediu si procentul
populatiei lucratoare sunt ridicate.

Sectorul asigurarii de viata are, prin
urmare, un enorm potential de a satisface
nevoile financiare ale oamenilor in cazul
decesului, bolii sau dizabilitatilor — atat
eficient, cat si la un pret accesibil.

Produsele de asigurare de
viata sunt mult mai accesibile

Pe de o parte, din fericire, una dintre
concluziile pozitive ale studiului nostru
a fost aceea ca consumatorii din Euro-
pa Continentala au o clara nevoie de
asigurare. Pe de alta parte, doar 11% din
cei chestionati in Europa s-au declarat ca
fiind “Intr-o situatie solida financiar”in
cazul decesului, al unei boli indelungate
sau al incapacitatii de a munci. Insa studiul
nostru a mai dezvaluit si ca 26% dintre
participanti cred cd, in cazul decesului lor,
rudele lor ar fi ingrijite de sectorul public.
In mod si mai remarcabil, procentul a
crescut la 27% cand au fost intrebati cum
se vor descurca cu beneficiile de la stat
peste 10 ani.

Am fost surprinsi sa aflam ca exista
o conceptie gresita in ceea ce priveste

la)
life

costurile reale ale asigurarii de risc. 48%
dintre respondenti sunt convinsi sa nu
cumpere produse de asigurare din cauza
presupusului lor pret mare. Cu toate
acestea, aproape 50% ar fi pregatiti sa
plateasca peste 20 euro pe luna pentru
o politd de asigurare de viata care ofera
o acoperire de 100.000 euro. In realitate,
asigurarea de viata a riscului cu o acoperi-
re de 100.000 euro si pe termen de 10 ani
este disponibila in multe pdrti ale Europei
Continentale pentru doar 10 euro pe luna.
Asigurarea de viatd nu este un lux, ci o
necesitate de baza.

Diverse canale de distributie

Felul in care un produs de asigura-
re de viata este distribuit are un mare
impact, atat asupra satisfactiei clientului,
cat si asupra increderii sale in procesul
de cumparare. 97% dintre cei investigati
au indicat ca se simt confortabil cu cel
putin un canal de distributie. Pentru
peste 60%, cele mai populare canale de
distributie sunt cele traditionale, cum ar
fi consultantii independenti si forta de
vanzdri din asigurdri. Solutiile prin internet
au primit o nota de mijloc: 50% se simt
confortabil folosind site-urile de asigurdri
sau care permit compararea de preturi.
Canalele alternative de distributie, cum ar
fi supermarket-urile sau magazinele, au
intrunit un procent mic - 10%. Cele mai
mari diferente intre tari s-au inregistrat la
intrebarile legate de acces, ceea ce face
acest aspect deosebit de interesant.
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Lipsa de incredere in asigurari

Studiul nostru a stabilit ca oamenii
sunt constienti de necesitatea de a face
rezerve financiare. Oricum, prima lor
alegere nu este neapdrat sd cumpere o
asigurare. Intrebati care este motivul prin-
cipal pentru care nu cumpara asigurdri de
viatd, 10% au spus ca este din cauza unei
insuficiente increderi in industria de asi-
gurari. Credem ca aceasta situatie poate fi
depadsitd prin initiative de a creste gradul
de intelegere si de a comunica pro-activ
avantajele acestui tip de protectie prin asi-
gurare. Asiguratorii trebuie sa se apropie
mai mult de consumatori, sa comunice
mai mult cu ei, construind o incredere
(mai) mare in industria de asigurari.

Apel la sectorul asigurarilor

Realitatea este cd exista decalaje foarte
mari in acoperirea prin asigurare. Acestea
variaza de la tard la tard. Sute de mii de
indivizi subasigurati au nevoie de protectia
financiara oferita de produsele de asigurari
de viata. Depinde de noi, cei din sectorul
asigurdrilor ca intreg, sa subliniem mai
puternic avantajele asigurarii de viata si
sa ilustram cum indivizii pot trai liberi de
griji financiare in caz de boala sau ranire,
multumita sigurantei oferite de o polita
de asigurare de viata. Mai mult, este vital
sa subliniem valoarea asigurarii de viatd,
comparativ cu alte surse financiare, precum
economiile sau sprijinul de la stat, si sa
transmitem consumatorilor ca asigura-
rea de viata este adeseori cea mai putin
scumpa si cea mai potrivitd solutie pentru
ca ei sd obtind siguranta financiara. Accesi-
bilitatea acestor solutii-cheie de asigurare
- chiar daca sunt accesibile doar pana la
anumite limite — deschide oportunitati
uriase pentru intregul sector.

reasigurari

L)

2

* Rezultatele studiului au fost publicate in “Customers for Life” (“Clienti pentru Viatd”), prima editie a European Insurance Report,

al companiei SWISS Re. Atdt studiul in randul consumatorilor, cdt si calculul “deficitului de acaperire in cazul decesului” au inclus urmd-
toarele state: Danemarca, Germania, Franta, Italia, Olanda, Norvegia, Austria, Polonia, Suedia, Elvetia, Spania si Turcia. Raportul include
si date din Marea Britanie, unde SWISS Re a coordonat cercetdri similare in anii anteriori.

www.constatulamiabil.ro

Primul web-site din Romania
dedicat informarii publicului
cu privire la aspecte practice
derivate din implementarea

constatarii amiabile.
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lifestyle

Parteneri de top pentru
un eveniment cu traditie

Editia a XIV-a a FIAR - Forumul International Asigurdri-Rea-
sigurari a fost una speciald, care a adus schimbadri de structura si
prezentare a evenimentului, pentru ca experienta de a participa
la FIAR sa fie diferita de la un an la altul.

Succesul unui astfel de Forum nu poate fi asigurat doar de in-
formatia valoroasa transmisa in cadrul conferintelor, de numarul
liderilor si specialistilor in domeniu care participd la eveniment
sau de eforturile organizatorilor. Ca in orice proiect de amploare,
partenerii de top sunt esentiali, colaborarea cu astfel de nume
fiind unul dintre elementele cheie pentru un rezultat pe masura
asteptarilor.

Sunet si lumini...

Fiecare dintre zilele de la FIAR 2011 s-a incheiat cu un eveni-
ment special de socializare, al carui rol a fost acela de a le oferi
participantilor contextul propice pentru a continua discutiile de
afaceri din timpul intalnirilor bilaterale intr-un cadru mai relaxant.

360 Revolution a fost si in acest an partenerul care a avut grija
ca atat conferintele, cat si evenimentele de socializare sa aiba
parte de o organizare tehnica impecabila.

Energie pentru intreaga zi

Zilele la FIAR incep diminea-
ta devreme si se incheie tarziu in
noapte, iar pentru un astfel de
ritm, era nevoie de un partener
care sa asigure energia necesara
participantilor.

Asadar, fie ca s-au indreptat
spre sdlile de conferinta, fie ca
se pregdteau pentru intalnirile
bilaterale pe care le aveau pe
agenda zilei, fiecare dintre par-
ticipanti a facut un popas pe la
standul ESPRESSO Club Solution
pentru o ceasca de cafea. Si
chiar si cei ce militeaza pentru

un stil de viata care nu include cofeind au gdsit la ESPRESSO Club
Solution ceaiuri aromate si energizante.

Tinuta impecabila

Pentru succes in ori-
ce domeniu al mediului
de business, imaginea
are un rol esential.
Seriozitatea, increderea
in sine, importanta...
sunt atribute pe care le
subliniaza foarte bine
o tinutd impecabild
purtata cu eleganta.

Din toate aceste
motive, Media XPRIMM
a selectat o serie de
branduri care asigura
echipei sale si unora
dintre oaspetii speciali
tinuta potrivita pentru
evenimente de talia
FIAR.

TUDOR Personal
Tailor, care tocmai a ani-
versat un an de cand asigura barbatilor din mediul de business
din Romania costumatia perfectd pentru a fi eleganti in orice
moment, oferad fiecaruia dintre clientii sdi costume special croite
pentru a se plia perfect pe trasaturile lor. Tinuta este completata
de camasi produse de BRAICONF si FIT Design si de pantofii ofe-
riti de OTTER, brand cunoscut pentru produsele sale de calitate si
adaptabile oricarui eveniment din sfera de business.
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Povestea evenimentelor reusite

Solutii profesionale pentru targuri si expozitii, concerte,
turnee, TV, conferinte si evenimente culturale

Consultanta, productie & organizare de evenimente

Video wall-uri de mare rezolutie si display-uri LED gigant
Ultimele tehnologii in sistemele de proiectie
Sisteme audio de inalta fidelitate si performanta
Design si sisteme inteligente de iluminat
Scenotehnica

BUCURESTI

BD. BASARABIA NR. 250, SECTOR 3
TELEFON: +4 0372 709 400

FAX:+4 0372 876 573
office@360revolution.ro

360
REVOLUT

rental events solution

www.360revolution.ro




SAMSUNG

GALAXY S 11

De fiecare data cand un nou telefon Android este lansat, apar
inevitabilele comentarii despre faptul ca acesta este acel gadget
care va reusi sa detroneze iPhone 4.

Totusi, cand oricare dintre aceste aparate era analizat in
detaliu, desi multe dintre ele depdseau iPhone la cateva capitole
tehnice, per total niciunul nu putea fi considerat un smartphone
superior telefonului inteligent de la Apple.

Si totusi, incercadrile continua... Galaxy S Il, a doua varianta
a cunoscutului telefon de la SAMSUNG, vine cu caracteristici
tehnice considerabil mai bune decét in prima versiune si cu un
sistem de operare de ultimd generatie si incearcd un atac frontal
la iPhone. Este, cu adevarat, acesta un gadget mai bun?

Un nou rege al smartphone-urilor?

Intreband mai multi posesori de iPhone de ce considera ¢
acesta este un telefon special, rdspunsul primit de cele mai mul-
te ori este faptul ca acesta “se simte” diferit fata de concurentii
sdi de pe piatd.

Sah larege

12 mai 2011 h

EEAa=

Cum adica diferit? Prin experienta superioara pe care
posesorul o are cand il foloseste: calitatea display-ului, precizia
ecranului tactil si viteza cu care acesta navigheaza printre
aplicatii.

Hmm... si acestea sunt totusi doar caracteristici tehnice,
care bineinteles pot fi implementate si pe alte terminale. lar
acum, SAMSUNG a preluat aceastd retetd a iPhone si a apli-
cat-o cu indemanare in cazul SAMSUNG Galaxy S Il. Mai mult,
compania sud-coreeand a mai addaugat cateva “ingrediente”
hardware care pot imbunatati si mai mult “experienta in
utilizare”.

Sa enumeram doar cateva: ecranul 4.3 Super AMOLED
Plus, considerabil mai mare decat al iPhone, procesorul
dual-core de 1,2 Ghz (fata de procesorul single-core 1Ghz),
memoria de 1Gb RAM (fata de 512Mb), camera de 8MP si
filmarea in 1080P (fata de 5MP si 720P) - toate aceste compo-
nente fiind evident superioare ca performate si calitate celor
prezente in iPhone 4.

> Finisaje net superioare

> Ecranul este dificil de zgariat
> Numarul mai mare de aplicatii
> Placa de sunet superioara

> Experienta de mail mai buna
> Identitatea de brand in seg-
mentul smartphone-urilor

@& iPhone 4

GALAXY S 11

4 > Ecran considerabil mai mare

> Download de continut
multimedia fara restrictii

> Control vocal superior, Radio FM

> Recent calls - lista nelimitata

> Flash

> Navigare pe internet mai rapida

> Stocarea datelor pe card minisd &
hard-disk

> Independenta fata de calculator
Mufa mini USB
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Date Tehnice

iPHONE 4 SAMSUNG GALAXY S I

Retea HSDPA 850/900 /1900 / 2100 HSDPA 850/900/1900/2100

Lansat Aprilie 2011 lunie 2010

Dimensiuni 125.3x66.1x8.5mm 115.2x58.6x9.3 mm

Greutate 1169 137¢

Ecran Super AMOLED Plus touchscreen capacitiv, 16M culori LED-backlit IPS TFT, touchscreen capacitiv, 16M culori

480 x 800 pixels, 4.3 inci

640 x 960 pixels, 3.5 inci

Gorilla Glass display

Rezistent la zgarieturi, suprafatd oleofobica

TouchWiz Ul v4.0

Input multitouch

Accelerometru si senzor pentru rotirea automatd a displayului

Accelerometru si senzor pentru rotirea automatd a displayului

Control senzitiv la atingere; Senzor gyroscopic

Senzor gyroscopic pe trei axe

Senzor de apropiere pentru inchiderea automata a ecranului in timpul

convorbirii

convorbirii

Senzor de apropiere pentru inchiderea automatd a ecranului in timpul

Inregistrare apel Nelimitat

100 de apeluri primite, efectuate sau apeluri ratate

Memorie interna 16GB/32GB, 1 GB RAM

16/32 GB, 512 MB RAM

Slot Card MicroSD achizitionat suplimentar, pana la 32GB, 8 GB inclusi Nu

GPRS (lasa 12 (4+1/342/2+3/1+4slots), 32 - 48 kbps (lasa 10 (4+1/3+2slots), 32 - 48 kbps
EDGE (Clasa 12 (lasa 10, 236.8 kbps

Bluetooth Da, v3.0+HS Da, v2.1 cu A2DP

USB Da, v2.0 microUSB (MHL), USB On-the-go Da, v2.0

Stand-by Dela710h (2G) /Pandla610h (3G) Dela300h (2G) / Pandla 300 h (3G)

Durata de convorbire De la 18 h 20 min (2G) / Pana la 8 h 40 min (3G)

Dela14h (2G)/Panala7h (3G)

Numarul I, pentru moment...

Si pentru ca un hardware performant
fara sistem de operare la fel de bun este
inutil, Galaxy S Il beneficiaza de Android
Gingerbread, o platforma la fel de stabila
ca iOS 4, cu importantul avantaj ca aceasta
permite download liber de continut mul-
timedia de pe internet (fara a fi nevoie de
un echivalent al iTunes-ului de la Apple).
De asemenea, Gingerbread permite vizu-
alizarea de continut FLASH, loc in care iOS
pierde puncte importante.

Cu toate acestea, sunt slabe sansele
ca un fan APPLE sa cada sub vraja unui
telefon Android, in aceeasi mdsura in
care un posesor de Mac nu si-ar cumpdra
un PC. Unul dintre dezavantajele Galaxy
S Ilin acest sens este faptul cd nu are o
identitate de brand sau de produs atat de
puternica precum iPhone.

Pana la lansarea iPhone 5, care este
asteptata la sfarsitul anului in curs, SAM-
SUNG Galaxy S Il rdméane cel mai perfor-
mant smartphone de pe piatd (in cazul in
care concurentii de la Nokia sau HTC nu
lanseaza un telefon superior).

Vlad PANCIU

Rubrica realizata cu sprjinul:

v"? ve «
EVOWIAG.o

Asigurar Moidon
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12 mai 2014
-
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cariere

AON Corporation a anuntat alaturarea lui
Valentin TUCA conducerii AON Romania in cali-
tate de CEO, acesta inlocuind-o pe Karina ROSU,
care a pardsit compania la 1 mai 2011.

Aldturarea echipei AON este o sansd unicd
pentru oricine. Lucrdand in domeniul asigurdrilor in
diferite pozitii executive mai bine de 15 ani, nimic
nu ar fi putut fi mai atractiv decat sa te alaturi
unuilider international, asa cum este AON. Cu o
retea globald extinsd si resurse profesionale de
ne-egalat, compania are un mare potential de
dezvoltare in Romdnia. Sper intr-un parteneriat de
succes cu clientii, asiguratorii si colegii, a declarat

GROUPAMA Asigurdri a anuntat numirea lui

Gabriel CHIRVASE in postul de Director Resurse
Umane, acesta inlocuind-o pe Monica MARCHIS,
care a fost promovatd in cadrul grupului in func-
tia de International HR Coordination Director.
Gabriel CHIRVASE are o experientd de 12 ani pe
pozitii de management si consultantd in aria resur-
selor umane si am incredere cd prin expertiza sa va
contribui in mod sustinut la obtinerea de rezultate

Serban TOADER a fost reconfirmat in
functia de Senior Partner al KPMG in Romania
si Moldova pentru un al doilea mandat, prima
numire in aceasta pozitie avand loc in anul
2007. Sunt incdntat cd am fost reconfirmat in
aceastd pozitie pentru un nou mandat. Succesul
inregistrat de KPMG in aceastd perioadd mar-
catd de provocdri este rezultatul performantei
deosebite a angaijatilor si a partenerilor, precum
si o consecintd a unui portofoliu impresionant
de clienti, a declarat Serban TOADER.

In calitate de Senior Partner al KPMG in
Romania si Moldova, TOADER coordoneaza
guvernanta si strategia firmei si reprezintd

noul CEO al AON Romania.

Valentin TUCA se aliturd AON cu o experien-
ta de peste 15 ani in brokerajul de asigurdri din
tara noastrg, fiind cel care a deschis operatiunile
brokerului MARSH in Romania, companie pen-
tru care a lucrat timp de 10 ani. Ulterior, a pre-
luat conducerea asiguratorului CLAL Romania
(actuala PLATINUM Asigurari), detinand functia
de Director General pand in luna iunie 2009, si
si-a infiintat si propria companie in domeniul
consultantei de managementul riscului si de
optimizare a costului cu asigurdrile - VALTMAN
Consulting.

Valentin TUCA
CE0
AON Romania

pe termen lung in dezvoltarea oamenilor si a unei
culturi a performantei in companie, continudnd
astfel eforturile noastre de pand acum, a precizat
Sanda NICOARA, Director General al GROUPAMA
Asigurdri.

Gabriel CHIRVASE are 36 de ani si este ab-
solvent al Facultatii de Management din cadrul
Academiei de Studii Economice, Bucuresti, si al
Masteratului Managementul Resurselor Umane.

Gabriel CHIRVASE
Director de Resurse Umane
GROUPAMA Asigurari

interesele partenerilor si ale companiei, atat
pe piata locala, cat si la nivel international.
Serban TOADER este Membru in Consiliul
Director al KPMG pentru Europa Centrala si de
Est si a obtinut o serie de distinctii academice
prestigioase, printre care Executive MBA de
la Ecole Nationale des Ponts et Chaussees,
Paris, precum si diplome de la University of
Edinburgh School of Management, London
Business School si Harvard Business School.
Este, de asemenea, Vicepresedinte si Membru
al Consiliului Director al Consiliului Investi-
torilor Strdini, asociatia celor mai importanti
investitori straini in Romania.

Serban TOADER
Senior Partner

KPMG in Romania si Moldova
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evenimente

Liderii CERTASIG sunt multumiti de rezultatele
inregistrate in primul trimestru al acestui an

Cocktail
11 mai 2011

In seara zilei de 11 mai a.c,, compania CERTASIG a organizat a tre-
ia editie a cocktailului pe care il oferd in mod traditional in luna mai
partenerilor si colaboratorilor sai. Astfel, peste 50 de reprezentanti ai
companiilor de brokeraj si nu numai, cu care CERTASIG colaboreaza
in mod constant, s-au reunit pentru o intalnire relaxanta in care au
discutat atat proiectele de viitor pe care le vor derula impreuna, cat
si rezultatele primelor trei luni.

Anul 2010 a adus multe schimbdri pentru CERTASIG, atdt in
randul echipei, cdt si in ceea ce priveste activitatea companiei.
Portofoliul nostru a evoluat in directia in care ne-am dorit, ponderea
asigurdrilor auto scdzdnd in favoarea altor tipuri de produse, cum
sunt asigurdrile de garantii si obligatiuni, rdspunderi si nu numai.
Multumirile mele pentru toate aceste realizdri se indreaptd atdt spre
echipa extrem de competitivd a CERTASIG, cdt si spre dumneavoas-
trd, partenerii nostri care ne-ati fost aldturi tot timpul si pe care ne
bazdm si pentru aimplementa proiectele noastre viitoare, a decla-
rat James GRINDLEY, Directorul General al CERTASIG.

Piata romaneasca de asigurari in

primul trimestru al anului 2011

Seminar (SA
12 mai 2011

Piata asigurdrilor din Romania a incheiat primul trimestru
din 2011 cu o scadere de 6,6% fata de T1/2010, pana la un vo-
lum de subscrieri de 2,14 miliarde lei, potrivit datelor prezentate
in data de 12 mai 2011, in cadrul unui seminar organizat de
Comisia de Supraveghere a Asigurarilor (CSA). Pe fondul unui
declin de 18,2% al asigurarilor RCA, segmentul asigurdrilor ge-
nerale a incheiat primele trei luni ale anului in curs cu subscrieri
in valoare de 1,7 miliarde lei, in scddere cu 8,84% fata de peri-
oada similard a anului 2010. Dacd linia de rdspundere civild auto
ar firdmas la acelasi nivel cain T1/2010, subscrierile din asigurari
generale ar fi scdzut cu numai 0,9% in primul trimestru, a declarat
Angela TONCESCU, Presedintele CSA. In ceea ce priveste asigu-
rdrile de viata, subscrierile au crescutin T1/2011 cu 3,34%, la un
total de 433,83 milioane lei.

comisia de supraveghere a asigurarilor

Analiza situatiei economice din Romania i masuri de redresare a acesteia

CFA Forecast Dinner
12 mai 2011

Pe 12 mai a.c, a avut loc CFA Forecast Dinner, cel mai impor-
tant eveniment organizat de CFA in Romania. In cadrul sau, au fost
dezbdtute subiecte precum: motorul cresterii economice, procesul de
convergenta reald a Romaniei pe fondul decuplarii din interiorul Uniu-
nii Europene, problema demograficd in Romania si impactul evolutiei
sale asupra politicilor de investitii.

La nivel global, din punct de vedere demografic, in prezent au loc
schimbdri majore intr-un ritm fdrd precedent. Vechile temeri mult sublini-
ate despre o explozie demografica au fost inlocuite de altele cu privire la o
implozie a populatiei deoarece, pentru prima datd in istorie, majoritatea
generatiilor nu reusesc sd producd un numdr la fel de mare de urmasi.
Efectul este unul de imbatranire extrem de rapidd in majoritatea tdrilor
dezvoltate siin curs de dezvoltare de pe Pdmant, a atras atentia Richard F.
HOKENSON, Fondator HOKENSON & Company.

Concentrandu-se pe problema deficitului de cont curent al
Romaniei si a metodelor de redresare a acestuia, Lucian CROITORU,
Consilierul Guvernatorului Bancii Nationale a Romaniei, a mentionat

Primwr
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ca infuziile de capital strdin acoperd deficitul de cont curent al unei tdri

si stimuleazd dezvoltarea si cresterea economicd. Insci noi suntem de
pdrere cd un volum moderat de investitii ajutd, dar un exces poate crea
probleme. Printre efecte sunt o explozie a pietei de creditare si o apreciere
acceleratd a cursului de schimb.

De asemenea, o problema majord in piata romaneasca este
nivelul scazut al investitiilor populatiei in instrumente de economisire
alternative depozitelor bancare, cum sunt pensiile administrate privat
sau asigurarile de viata.

Cresterea clasei de mijloc, initiative de educare a publicului la nivel
de industrie, implicarea in mai mare mdsurd a angajatorilor, dezvoltarea
unor noi canale de distributie, facilitdti fiscale suplimentare si stabilitatea
mediului legislativ sunt cei mai importanti factori care pot determina o
crestere a sectorului de asigurdri de viata si pensii private in urmatorii ani,
a punctat Cornelia COMAN, Presedinte CA ING Pensii si Vicepresedinte
APAPR.
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AXA mizeaza pe o crestere organica pentru a se pozitiona in Top 3 dupa volumul de new business

Conferintd de presa
12 mai 2011

Unul dintre cele mai mari grupuri
de asigurare din lume si-a lansat oficial
operatiunile din Romania, pe 12 mai 2011.
Asteptatd de aproape de 10 ani, AXA intra
n tara noastra cu o strategie dinamica,
construita in jurul brandului "redefinim
standardele", mizand pe asigurdrile de
viatd si de sanatate.

Intrarea pe piata din Romdania reprezintd
o veritabild provocare pentru AXA CEE. Aceas-
ta se explica prin potentialul de crestere extrem
de mare al pietei de asigurdri de viata din
Romadnia. De altfel, fard prezenta in Romania,
strategia noastrd la nivel de CEE nu ar putea fi
aplicatd, a declarat Cyrille de MONTGOLFIER,
CEO, AXA pentru Europa Centrala si de Est.

Obiectivele cu care AXA pdtrunde in
Romania sunt de a se pozitiona in urma-
torii 5 ani in Top 3 asigurari de viata dupa
volumul de new business.

Ambitia AXA Life Insurance Roma-
nia este de a schimba vorbele cu fapte si
promisiunile cu dovezi. Suntem o companie
dinamicd si vom demostra acest lucru, in
primul rdnd prin implementarea unui nou

Totul despre asigurari, direct pe iPhone si iPad!

Lansarea aplicatiei 1asig.ro pentru iPhone si iPad

18 mai 2011
e F Lot “ AT Incepand cu data de 18 mai
lasig.ro 2011, toate informatiile esentiale

din domeniul asigurdrilor sunt dis-
ponibile si pe iPhone si iPad, prin
lansarea aplicatiei "1asig.ro", pe
care o puteti descarca deja gratuit
din Apple App Store.
PR Aplicatia 1asig.ro este creatd
TLmoAsgewidsvan  , pe tipologia consumatorului activ
F de stiri si permite accesarea in timp
€10 Romania: Asgurarie - real a tuturor articolelor si stirilor
3 gy mmane e * publicate pe 1asig.ro, a declarat
Alexandru CIUNCAN, Business
Development Director al Media

- ' XPRIMM.

N Programul, dezvoltat in parte-
neriat cu i-Tom Solutions, ofera utilizatorilor de smartphone-uri
de la Apple acces la informatiile publicate pe cel mai vizitat portal
de asigurari din Romania, www.1asig.ro.

Aplicatia 1asig.ro pentru iPhone initiazd domeniul companiilor
media de nisd din Romania care publicd continutul pe device-uri
mobile. Datd fiind relativa noutate pe piata romdneascd a domeniu-
lui aplicatiilor smartphone si rdspandirea mijloacelor de informare
pe telefon, ne bucurdm cd am reusit s oferim o solutie mobild de
stiri, plasdndu-ne in avangarda acestui domeniu, a subliniat Valeriu
FILIP, Managing Partner, i-Tom Solutions.

Aplicatia 1asig aduce content-ul celui mai vizitat portal de asi-
gurdri din Romdnia mai aproape de utilizatori, permitdnd acestora
accesarea tuturor stirilor in timp real, pe mdsurd ce sunt postate si
actualizate pe site. Este, dacd vreti, un salt tehnologic care ne aduce
mai aproape de noua generatie de utilizatori interesati de zona de
asigurdri, a explicat Vlad PANCIU, Project Manager, XPRIMM TV.

il Mcideva Ecwme Feancs e e

Anigurari

O manl 20171

model de business in piata asigurdrilor de
viatd, a precizat Violeta CIUREL, Presedinte
si CEO, AXA Romania.

Pentru atingerea acestui obiectiv, AXA
mizeaza pe o crestere organicad, oficialii
companiei excluzand, cel putin pentru
moment, eventuale achizitii.

el kg

O componentd importanta a noii
strategii este dezvoltarea unui model
de distributie inovator pe piata roma-
neasca. Astfel, compania mizeaza pe
deschiderea, pana la finele lui 2011, a 30
de agentii care isi propun sa redefineas-
cd standardele.

Asigurarea de raspundere destinata
companiilor organizatoare de evenimente,
de la CERTASIG

Prezentare de produs
18 mai 2011

Resedinta Ambasadorului Britanic devine cunoscutd parte-
nerilor CERTASIG, acestia participand pe 18 mai a.c. la o noua
intalnire organizata de companie in aceastd locatie. Prezentarea
sustinuta de Mihaela COJOCARU, Director Asigurdri Generale,

a avut ca subiect principal asigurdrile de raspundere, accentul
punandu-se pe noul produs CERTASIG, Asigurarea de raspundere
destinata companiilor organizatoare de evenimente, ce poate

fi adaptat pentru diverse teme, cum ar fi: concerte, expozitii,
festivaluri, competitii sportive, evenimente in aer liber, nunti si
petreceri, team-buildinguri etc.

In prezentarea noului produs al companiei, James GRINDLEY,
Director General, CERTASIG, a declarat: Datoritd succesului avut
cu precedentul eveniment realizat cu sprijinul Ambasadei Britanice,
am decis sd organizdm o noud intdlnire cu partenerii nostri brokerii,
deoarece considerdm cd este o ocazie pldcutd de a dezbate diverse
subiecte din piata asigurdrilor intr-un mediu excelent.

-

.
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Managementul riscurilor de dezastre naturale
in Romania

Conferinta de presa
19 mai 2011

Autoritatile locale nu vor aplica amenzi celor care nu si-au
incheiat o asigurare obligatorie de locuinta si se vor limita la
acordarea unui avertisment, pe fondul alegerilor electorale de
anul viitor, potrivit declaratiilor facute de Presedintele Asociatiei
Comunelor din Romania, Emil DRAGHICI, in cadrul unei conferin-
te de presd organizata de PAID, care a avut loc in data de 19 mai
2011. Oficialul, care reprezinta interesele a peste 2.000 din cele
2.850 de comune ale Romaniei, spune ca a indemnat primarii sa
le spuna oamenilor sa se asigure dar, avdnd in vedere cd se apropie
alegerile, se poate da si un avertisment. Acesta ar urma sa inlocu-
iasca amenzile de 100 pana la 500 lei pe care primariile ar trebui,
teoretic, sa le aplice incepand cu 15 iulie.

Din momentul lansarii asigurarii obligatorii de locuinta, la
15 iulie 2010, au fost asigurate doar 6% din cele 8,3 milioane de
locuinte asigurabile la nivel national, iar pana in iulie oficialii PAID
spera sa atinga pragul de 10%.

(SSPP si pe Facebook

Lansare pagina interactiva de informare
26 mai 2011

Comisia de Supraveghere a Sistemului de Pensii Private
(CSSPP) a anuntat lansarea paginii interactive de informare in
reteaua de socializare Facebook. Noua pagina isi propune sa se
apropie mai mult de comunitatea online, sa ofere sprijin si sfaturi
utilizatorilor, s promoveze economisirea si educatia financiara.
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Pe pagina Facebook a CSSPP puteti gasi fotografii de la eveni-
mentele organizate, precum si de la cele la care au participat ex-
pertii institutiei. Periodic vor fi realizate sondaje de opinie online
si vor fi trimise invitatii tuturor celor interesati de evenimentele
de educatie financiara organizate de CSSPP.

Pagina Facebook a CSSPP aduce informatii suplimentare celor
publicate pe website-ul www.csspp.ro privind campaniile de educa-
tie financiara destinate tinerilor, oportunitatile de recrutare in dome-
niul pensiilor private, precum si stiri legate de actiunile institutiei.

Pagina Facebook a CSSPP face parte din campania de infor-
mare publica si educatie financiara Invatd sd alegi! Pensia privatd,
o decizie ,tdndra", lansata in urmad cu 8 luni de catre institutie in
scopul promovdrii economisirii si pentru constientizarea necesi-
tatii intocmirii unui plan financiar personal, pe termen lung.

evenimente

Asigurari stomatologice si cabinet dentar mobil

Lansare de produs
26 mai 2011

In data de 26 mai a.c,, s-a lansat, la Pitesti, asigurarea ,Dental
Insurance’, un produs ce are ca parteneri BCR Asigurari VIG si Dr.
COSTACHE & Partners. Initiativa acestui produs fi apartine medi-
cului stomatolog argesean lonut COSTACHE si, dupa cum afirma
reprezentantii BCR Asigurari VIG, este pentru prima data in istoria
asigurdrilor romanesti cand initiativa vine din judetul Arges.

,Dental Insurance” se adreseazd atat persoanelor fizice, cat si
persoanelor juridice ce doresc sa aiba parte de servicii medica-
le dentare de cea mai inalta calitate 24/24 de ore si de servicii
medicale dentare de urgenta prin cabinetul mobil. Noul produs
a fost prezentat intr-un cadru festiv de catre medicul stomatolog
lonut COSTACHE, initiatorul programului, si de reprezentantii BCR
Asigurari VIG.

Este un program
pilot in judetul Arges,
program pe care
il vom continua in
toatd tara. Sdptd-
mana viitoare il vom
lansa si la Ploiesti si
apoi din septembrie
in toatd tara. Este un
produs unic pe piatd,
care are ca scop
principal sa vind in
sprijinul populatiei,
a declarat Mihail
TECAU, Presedinte-
le Directorat, BCR
Asigurari VIG.

»Stem Insurance” de la BCR Asigurari

Lansare de produs
31mai 2011

BCR Asigurdri VIENNA Insurance Group, in colaborare cu
STEM Sure, a lansat asigurarea ,Stem Insurance - Asigurarea
pentru interventii medicale cu celule stem”. Produsul este o pre-
miera pe piata medicala de asigurdri de sanatate din Romania si
se adreseazd pdrintilor si viitorilor parinti, care detin un contract
privind recoltarea celulelor stem la nasterea copiilor lor si doresc
sa beneficieze de sprijinul financiar necesar in cazul in care un
membru al familiei are nevoie de transplant cu celule stem.

Clientii cautd si solicitd oferte din ce in ce mai sofisticate, care
pot acoperi o gamd larga de servicii medicale. De aceea, BCR Asigu-
rdri vine in sprijinul lor cu cele mai bune produse, unele chiar unice
in piatd. Prin lansarea ,Stem Insurance - Asigurarea pentru terapii cu
celule stem” dovedim incd o datd cd suntem aproape de asiguratii
nostri. Asigurarea cu celule stem reprezintd un pas important pentru
societatea romdneascd si pentru sistemul de sdndtate din tara noas-
trd. Desi pentru Romdnia este o premierd, acest produs reprezinta
un demers firesc pentru o societate civilizatd si modernd, a declarat
Mihail TECAU, Presedinte Directorat, BCR Asigurari VIG.
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Echipa CAMPION Broker, din nou recompensata

Team building
14-21 mai 2011
Reprezentantii CAMPION Broker din administratia centrala
au facut deja o traditie din a petrece anual o sdptamana in Turcia,
intr-un program de team building ale carui rezultate se traduc in
realizérile pe care compania le are de la un an la altul. n acest an,
Alanya a fost destinatia aleasa pentru caldtoria din luna mai.
CAMPION Broker este la nivelul de astdzi numai datoritd oameni-
lor din echipd, fdrd de care nimic nu ar fi la fel si nu am avea rezultate
cu care sd ne mandrim. O echipa valoroasd insd, se pdstreazd prin
investitie constantd. Nu vorbim aici doar de investitie materiald, ci si de
investitie emotionald, mult mai importantd pe termen lung, a declarat
Octavian TATOMIRESCU, Director General al CAMPION Broker.
Cdldtoriile, cum este cea din Turcia, constituie pentru noi nu doar
un prilej de relaxare, ci si un excelent instrument de intdrire a echipei.
Colegii nostri din administratia centrald au devenit familia noastrd,
ceea ce face cd muncaimpreund sd aiba deja altd insemndtate, a
completat liderul CAMPION Broker.

Fara compromis.

Fara mogul.”

Doar business.

| evenimente

PLATINUM Asigurari a Iansaf asigurarea pentru
transplant cu celule stem - STEM CELL

Lansare de produs
7 iunie 2011

PLATINUM Asigurari-Reasigurari, la initiativa BIOGENIS - Banca
de Celule Stem si in parteneriat cu ASIGEST Broker de Asigurare, a
lansat produsul de asigurare dedicat transplantului de celule stem
- STEM CELL, un produs de asigurare de nisa, care acopera toate
costurile si cheltuielile generate de un transplant de celule stem.

Partenerii nostri BIOGENIS ne-au semnalat la inceputul acestui
an nevoia unui asemenea produs de nisd pe piata asigurdrilor din
Romdnia. Am cdutat un produs similar, atat in Europa, cat si in
Romania, si am gdsit in PLATINUM Asigurdri partenerul impreunad
cu care am dezvoltat acest produs pliat pe nevoile unui pdrinte care
se vede nevoit sd apeleze la transplantul de celule stem recolta-
te la nasterea micutului pentru a-l vindeca, a declarat Antonio
SOUVANNASOUK, Managing Partner, ASIGEST Broker.

Anca BABANEATA, CEO al PLATINUM Asigurari, a declarat cu
privire la initiativa lansarii acestui produs: Cdnd ASIGEST ne-a abordat
intrebandu-ne dacd am fi interesati sd dezvoltdm un asemenea produs,
am spus imediat DA, pentru cd asta ne defineste, asta facem noi: suntem
aproape de asiguratii nostri cu produse pliate pe nevoile lor specifice.

www.wall-street.ro

*MOGUL, -A, moguli, -e, sm.si (. adj. S.m. Fig. Persoana foarte

importantd cu puten discretionare. — Din engl. Mogul.



top news

S-au modificat prevederile privind
externalizarea serviciilor de catre asiguratori

1.585 accesari pe www.lasig.ro

Ordinul nr. 7/2011 al CSA pentru modificarea si completarea
Normelor privind principiile de organizare a unui sistem de control
intern si management al riscului, precum si organizarea si desfa-
surarea activitdtii de audit intern la (re)asiguratori, aprobate prin
Ordinul nr.18/2009, a fost publicat in Monitorul Oficial, Partea |, nr.
325 din 11 mai a.c. Potrivit modificarilor prevazute de acest ordin,
asiguratorii si reasiguratorii nu vor mai putea externaliza, de la 1
ianuarie 2012, urmatoarele activitdti: cea de administrare (consta-
tare, evaluare) si plata a dosarelor de dauna, serviciile IT, inclusiv
administrarea, securizarea bazei de date si dezvoltarea aplicatiilor
aferente activitdtii de re/asigurare si cea de audit intern.

De asemenea, ordinul prevede ca asiguratorii si reasiguratorii
pot externaliza anumite activitati numai cu aprobarea prealabila
de catre CSA, Comisia urmand sd analizeze necesitatea externali-
zarii acelor activitati, precum si proiectele contractelor cu furnizo-
rii. Pentru aprobarea externalizérii unor activitati, companiile vor
transmite spre analiza la CSA documentatia, cu 60 de zile inainte
de a se incheia contractul de externalizare.

€ mxp.ro/externalizare

de Andreea IONETE

Aproximativ 6 milioane de romani
nu si-au facut asigurarea de locuinta

1.332 accesari pe www.lasig.ro

Doar 520.000 de case din cele 8,3 milioane de locuinte din
Romania au fost asigurate pentru riscurile de catastrofa (AOL)
pana la finele lunii mai, iar ritmul de subscriere ramane inca la
un nivel scazut: 1000-1.500 de polite pe zi. Potrivit lui Marius
BULUGEA, Director General, PAID, pana in data de 15 iulie, maxi-
mum 600.000 de locuinte vor fi asigurate impotriva riscurilor de
cutremur, inundatii si alunecdri de teren.

Tinand cont de faptul ca numarul contractelor de asigurari de
locuinta facultative se ridica in primul trimestru la 2,2 milioane (si
presupunem ca majoritatea acestora acopera riscurile prevazute
n polita AOL), atunci avem aproape 6 milioane de locuinte ai
caror proprietari sunt pasibili de 0 amenda cuprinsa intre 100 si
500 lei incepand cu data de 15 iulie.

© mxp.ro/aol-amenda

de Oleg DORONCEANU

ASTRA - locul 14 pe asigurari generale si ING
Asigurari - locul 30 pe segmentul life, in CEE

748 accesari pe www.1lasig.ro

In anul 2010, ASTRA Asigurdri s-a clasat, dupé criteriul
volumului de subscrieri, pe pozitia 14 in clasamentul alcatuit
pe segmentul de asigurari non-life, la nivelul Europei Centrale
si de Est, aratd XPRIMM Insurance Report. n aceeasi ierarhie,
ALLIANZ-TIRIAC s-a clasat pe locul 20, iar OMNIASIG pe pozitia
22.

Pe segmentul de asigurari de viata, ING Asigurdri de Viata
s-a clasat la nivelul Regiunii CEE pe pozitia 30, in vreme ce
BCR Asigurdri de Viata a ocupat pozitia 48 in cadrul aceluiasi
clasament.

€ mxp.ro/astra-ing-cee
de Vlad BOLDIJAR

Ar trebui sa existe si un termen de decontare
a comisionului catre broker

685 accesari pe www.lasig.ro

Toate problemele se rezolvd daca existd dorinta de colaborare si
ar trebui sd se rezolve in interesul clientului. Totusi, existd o tendintd a
asiguratorilor care centralizeazd si partea de daune, si de asigurare, si
de platd a comisioanelor. Existd situatii cand dureazd 30-40 de zile de
laincasarea primelor de asigurare de cdtre asigurdtor de la broker si
primirea comisionului. Asa cum existd in legislatie o normd care prevede
termenul de 5 zile in care brokerul trebuie sa vireze primele de asigurare
cdtre compania de asigurdri, asa ar trebui sd existe si o reglementare
care sd prevada un termen de decontare a comisionului cctre broker, a
declarat Viorel VASILE, Managing Partner, SAFETY Broker.

Bogdan ANDRIESCU considera cd aceastd situatie este prezen-
ta in contextul in care sunt asiguratori care au mentionat cd exista
mai multi brokeri care le datoreaza bani de mai multi ani de zile.

De aceea, CSA a luat aceastd mdsurd de reglementare a termenului
de virare a primelor cdtre asigurdtori. Sper ca CSA sd rezolve aceste
probleme cu datornicii si sd se curete piata, a punctat Presedintele
UNSICAR.

€ mxp.ro/termen-decontare

de Andreea IONETE

Cum s-a schimbat politica de investitii a
asiguratorilor de viata in primul trimestru

622 accesari pe www.lasig.ro

Trendul pozitiv al asigurdrilor de viatd s-a mentinut si in
primul trimestru din acest an, acestea inregistrand o crestere a
subscrierilor de 3,34% fata de T1/2010, pana la 433,8 milioane lei.
Aceasta evolutie pozitiva a fost dublata de o scadere a rascumpa-
rarilor de 1,8%, pana la 90,2 milioane lei, care arata ca increderea
consumatorilor in produsele de asigurari de viatd se consolidea-
za, potrivit Presedintelui CSA, Angela TONCESCU.

De altfel, criza economicéd a avut ca efect o schimbare a poli-
ticilor de investitii ale asigurdtorilor, in incercarea de a gasi acele
instrumente financiare care sé genereze randamente cat mai
mari. Conform datelor prezentate de CSA, se remarcd o scadere
a ponderii depozitelor bancare in totalul activelor admise sa
acopere rezervele tehnice constituite pentru asigurdrile de viata,
concomitent cu cresterea ponderii titlurilor de stat si mai ales a
unitdtilor de fond emise de organismele de plasament colectiv.

© mxp.ro/politica-investitii
de Andreea IONETE

Alte titluri:

B TOP 10 asigurdri generale in primul trimestru al lui 2011
€ mxp.ro/top10-generale
B TOP 10 asigurdri de viata in primul trimestru al anului
€ mxp.ro/top10-viata
BWAXA mizeaza pe o crestere organica pentru a se
pozitiona in Top 3 dupd volumul de new-business
€ mxp.ro/axa-crestere
Il ASIROM anuntd noua componentd a Directoratului companiei
© mxp.ro/directorat-asirom

Ml ASITO KAPITAL ar putea fi preluat de catre asiguratorul
moldovean MOLDASIG

€ mxp.ro/moldasig-romania
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Otto Broker

ASIGURARI PENTRU TOT!

Franciza Otto Broker

O afacere la cheie, in doi timpi si trei miscari!

Trimiti o scrisoare de intentie la franciza@ottobroker.ro El stabilim o intalnire.

Dupa care: Vei beneficia de acoperirea politei de raspundere
1. Ne prezinti un plan de franciza. profesionala Otto Broker.
2. Evaluam parteneriatul propus,
3. Discutam conditiile comerciale si semnam Vei avea acces |a toatd gama de produse de
contractul, asigurari - retail si corporate, inclusiy
produse ale companiilor de asigurare
De ce sa incepl de |a zero? internationale.
Iti punem la dispozitie know-how-ul rezultat din
experienta noastra de peste 10 ani pe piata Vel putea oferi clientilor tai produse preferentiale,
romaneasca, sisteme informatice verificate, personalizate, concepute si negociate cu
fluxuri de operatiuni, materiale de promovare, asiguratorii special pentru Otto Broker.
asistentd si multe altele, alaturi de notorietate
si reputatia unei marci de prestigiu. incepe sa castigi, fara emotii! Scrie-ne acum!

Detalii la tel. 021 312 98 10 sau franciza@ottobroker.ro




Siguranta merge mana in mana cu Succesul

DE VIATA

BCR ASIGURARI

VIENNA INSURANCE GROUF

Pentru evenimentele importante din viata ant.
protectie si investitie. Prin BCR Acord, programegnyestitionaiemminkec




