
FONDAT 1999 ASIGURĂRI & PENSII

www.primm.ro  Anul XIII - Numărul 6/2011 (102)    IUNIE

Ediția a XIV-a
Ziua Pensiilor Private

Perspective 
şi priorităţi

Ediție specială 
FIAR 2011

Florina VIZINTEANU
BCR Asigurări de Viaţă VIG

Piețe Internaționale

De la REpoziţionare 
spre RElansare

Asigurări Auto

Soluţii informatice 
pentru asigurări

Viaţă şi Sănătate

Clientul,  
motorul creşterii!

Asigurări – Bănci – Leasing

Formula câştigătoare

Samsung GALAXY S II: 
Şah la rege





1Anul XIII - Numărul 6/2011 |102| www.primm.ro

ASIGURĂRI & PENSII INSURANCE & PENSIONS
Anul XIII - Numărul 6/2011 (102)

IUNIE 2011

Responsabil de ediție: Andreea STATE Închiderea ediției: 10.06.2011

pensii

eveniment

eStyle

ora de risc

FIAR 2011 4 

Conferinţa Pieţelor Internaţionale
De la REpoziţionare spre RElansare 14

Ziua Asigurărilor de Viaţă şi Sănătate
Clientul, motorul creşterii! 20

Ziua Asigurărilor Auto
Soluţii informatice pentru asigurări! 24
FIAR 2011: O provocare editorială! 28

Ziua Brokerilor
Brokerajul românesc – reacţii la modificările legislative 30

Asigurări – Bănci – Leasing 
Formula câştigătoare 34

Ziua Investiţiilor Financiare
Piaţa monetară analizată la FIAR 2011 38
Investiţia în oameni şi planul de afaceri pe termen lung 64
Riscul şi Consiliile de administraţie 66

Reasigurări
Europa: Imens decalaj de subasigurare pe life 68

Ziua Pensiilor Private
Perspective şi priorităţi 42

Florina VIZINTEANU
Preşedinte Directorat
BCR Asigurări de Viaţă VIG 10

Evenimente 54, 76

LifeStyle 70

Cariere 74

TopNews 80

asigurări interviu

Ediție realizată cu sprijinul:

FIAR 2011, LIVE la XPRIMM TV 46

A 57-a Adunare Generală a PIA
România, un reper regional 52

Samsung GALAXY S II:
Şah la rege 72



2 Anul XIII - Numărul 6/2011 |102| www.primm.ro

ASIGURĂRI & PENSII INSURANCE & PENSIONS

Anul XIII - Numărul 6/2011

Publicaţie editată de Media XPRIMM
Birouri: Str. Horei nr. 15 - 17, Sector 2
021377 Bucureşti, ROMÂNIA
Tel.: 0740 XPRIMM; Tel./Fax: 004 021 252 46 72
e-mail: editor@primm.ro

Revista PRIMM Asigurări & Pensii este 
membru al Biroului Român de Audit al 
Tirajelor (BRAT). Publicaţie auditată pe 
perioada iulie 2009 - martie 2010.

Revista PRIMM Asigurări & Pensii 
este membru PIA din anul 2003.

Presse Internationale des Assurances

GENERAL DIRECTOR EDITORIAL DIRECTOR

Sergiu COSTACHE Daniela GHEŢU

EDITOR IN CHIEF

Alex ROŞCA

SENIOR EDITOR

Mihaela CÎRCU

COLUMN COORDINATING EDITOR

Vlad BOLDIJAR

EDITORS

Mihai CRĂCEA, Oleg DORONCEANU 
Andreea IONETE, Vlad PANCIU, Olesea SERGHIESCU

EDITORIAL SECRETARY

Andreea STATE

CONSULTANTS

Mihaela CIUNCAN, Mihaela CHIOREAN 
Constantin NĂSTASE 

SENIOR GRAPHIC DESIGNER

Claudiu BĂJAN

GRAPHIC DESIGNERS

Cristian LĂCEANU, Irina GÎNGU

PHOTO

Cristian TĂNASE

ADVERTISING

Cătălin ENACHE, Mobile: 0752 111 404

CEO

Adriana PANCIU

BUSINESS DEVELOPMENT DIRECTOR

Alexandru D. CIUNCAN

ACCOUNTS MANAGER

Georgiana OPREA 

DISTRIBUTION

Camelia ANGELESCU

PR EXECUTIVE

Oana RADU

EVENTS

Daniela ALECU - Coordinator

Loredana MANOLACHE  
Dana ZAHARIA

TECHNICAL SUPPORT

Octavian GRIGOR - IT Coordinator, Dorin PALADE  
Cosmin ARMĂȘESCU, Florin TURICĂ

PREPRESS and PRINTING

MasterPrint Super Offset - Phone: 004 021 223 04 00

editorial

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

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

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

Reproducerea conţinutului acestei publicaţii este permisă numai cu acordul scris al 
Media XPRIMM.

FIAR 2011 - o veritabilă platformă de relaţionare, socializare, business şi 
schimb de cunoştinţe în domeniu - s-a încheiat cu succes. Este momentul în 
care toţi cei implicaţi în cea mai mare provocare a primăverii asigurărilor - 
participanţi, parteneri, organizatori - pornesc la un nou drum.

Pentru primii dintre ei - participanţii, perioada care urmează evenimentu-
lui este doar… pauza între două ediţii ale FIAR -  adică o perioadă în care se 
fructifică numeroasele parteneriate stabilite pe parcursul sutelor de întâlniri 
bilaterale.

Pentru toţi partenerii, vizibilitatea câştigată în calitate de susţinători ai 
Forumului este doar un moment de început al transformării ei în oportunităţi.

Primii paşi în pregătirea FIAR 2012 au fost deja făcuţi. Ca organizatori, le 
punem deja la dispoziţie, în toate publicaţiile noastre, Sintezele FIAR 2011, iar 
pe xprimm.tv - câteva zeci de ore de înregistrări ale conferinţelor, emisiunilor 
şi interviurilor realizate.

Totodata, vă invităm şi pe Dumneavoastră, cititorii noştri, să faceţi primul 
pas în pregătirea FIAR 2012 şi să vă notaţi în agendă că Ediţia a XV-a are loc 
între…

21 - 24 mai 2012

Cum va fi în 2012?

Sergiu COSTACHE
Președinte

Adriana PANCIU
CEO



May 23rd - 26th, 2011 Sinaia, Romania

The International
Insurance - Reinsurance
Forum

Strategic Partners

Official Partners

With the Official Support of

Main Partners

Partners

THE SWISS COFFEE CORNER 
www.espressoclub.ro

With the support of Media Partners

 The insurance portal of the 
Bulgarian market

by

14th Edition

Special thanks to all who contributed to the success of the event.

With the Official Support and Participation of

national Commission 
of Financial Market 

Republic of Moldova

FORTE
ASIGURĂRI



4 Anul XIII - Numărul 6/2011 |102| www.primm.ro

Ediția a XIV-a

Între 23 şi 26 mai 2011 
s-a desfăşurat cea de-a 
XIV-a ediţie a FIAR – 
Forumul Internaţional 
Asigurări–Reasigurări, la 
Sinaia. Atât momentul, 
cât şi locul sunt deja 
constante pe agendele 
liderilor şi specialiştilor 
în asigurări, reasigurări, 
pensii private şi domenii 
conexe, interesaţi să fie 
permanent la curent cu 
tendinţele pieţei. Peste 
500 de participanţi, 
reprezentând 226 de 
companii din 30 de ţări au 
fost cei care au luat parte 
la programul acestei ediţii 
a FIAR, care a inclus 7 
conferinţe de specialitate, 
10 evenimente de 
socializare, 4 zile de 
întâlniri bilaterale, 17 
ediţii ale emisiunii Ora de 
Risc şi zeci de interviuri…
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FIAR – către ediţia a XV-a 
Cea de a XIV-a ediţie a FIAR a fost una care a adus numeroase 

noutăţi şi restructurări, remarcate mai ales de cei care sunt partici-
panţi tradiţionali ai Forumului. Cu o nouă formă de program, mai 
concentrată, pentru a se plia pe agendele de lucru ale partici-
panţilor, FIAR 2011 a reuşit să aducă pentru prima dată la Sinaia 
numeroşi reprezentanţi ai companiilor, asociaţiilor şi altor structuri 
de profil din întreaga lume. TRUST Re, VAN AMEYDE, ALIAT Service 
sunt doar câteva dintre numele de companii care au anunţat că 
sigur se vor regăsi pe listele participanţilor la FIAR de acum încolo. 
Ţări precum Azerbaijan au fost reprezentate pentru prima dată la 
Forum, constituind prilej de new-business pentru toţi participanţii, 
aceasta fiind una dintre trăsăturile definitorii pentru FIAR. 

Ediţia din 2011, cu toate schimbările pe care le-a adus pentru 
FIAR, a reprezentat şi un moment în care organizatorii au adus 
mulţumiri pentru întregul sprijin acordat de-a lungul anilor parte-
nerilor de suflet ai Forumului. Acest moment s-a concretizat într-o 
Gală, care a precedat Deschiderea Oficială a ediţiei din acest an. 

Noile cerinţe ale consumatorilor impun 
strategii inovatoare

Participanţii la Conferinţa Pieţelor Internaţionale din cadrul FIAR 
2011 şi-au propus să identifice soluţiile pentru o relansare sănătoasă 
şi susţinută a pieţei de profil. S-au analizat atât influenţele şi felul în 
care sunt gestionate efectele crizei în ţările din CEE, Rusia, CIS şi Asia 
Centrală, transformările pe care le vor suferi pieţele de asigurări în 
urma implementării Solvency II, precum şi particularităţile progra-
melor de reasigurare a riscurilor de catastrofă, plasând ca punct de 
plecare în această analiză industria asigurărilor din România.

Anticipat a fi cel mai greu an pentru asigurările din ţara noastră şi 
nu numai, 2011 a demarat, cel puţin pentru piaţa locală, cu o scădere 
de două cifre în monedă europeană, confirmând estimările pesimis-
te de la începutul anului. Ce aşteptări există pentru finalul anului si 
nu numai, citiţi in articolul detaliat dedicat acestei conferinţe.  

Tendinţe în brokerajul de asigurări
Nivelul în scădere al volumului total de prime subscrise pe piaţa 

din România,  precum şi noile reglementări cu privire la termenul 
de decontare a banilor de la intermediarii în asigurări la companiile 
de profil au creat premisele pentru apariţia unor tensiuni în piaţa 
de brokeraj în asigurări. Astfel, pe măsură ce rolul brokerilor este în 
creştere, atât din punct de vedere al consultanţei oferite clienţilor, cât 
şi din perspectiva ponderii primelor intermediate în total piaţă de 
asigurări, impactul modificărilor legislative este unul semnificativ.

Aceasta, alături de relaţia client – asigurător - broker, rolul 
dual al brokerului - de partener pentru asigurător şi de consultant 
pentru client - ca potenţial generator al unui conflict de interese 
şi multe altele au constituit liniile directoare ale discuţiilor din 
cadrul Zilei Brokerilor, desfăşurate luni, 23 mai. 

Analiză a sistemelor electronice de calcul al 
reparaţiilor în România

Media XPRIMM a prezentat în premieră la Ziua Asigurărilor 
Auto un studiu realizat împreună cu Sorin GRECEANU, Directorul 
General al Fondului de Protecţie a Victimelor Străzii, cu privire la 
sistemele electronice de calcul al reparaţiilor în România.

O nouă formă… acelaşi nume
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Companiile specializate în dezvoltarea de sisteme electronice 
de calcul al reparaţiilor care se regăsesc pe piaţa din România, 
respectiv AUDATEX, EUROTAXGLASS’s şi D.A.T., au un îndelungat is-
toric în domeniu şi sunt prezente în mod tradiţional pe majoritatea 
pieţelor cu tradiţie în sectorul asigurărilor auto. Serviciile furnizate 
de aceştia îşi găsesc aplicabilitatea atât în unităţile reparatoare, cât 
şi în companiile de asigurări şi facilitează obţinerea de informaţii 
în timp real şi cu costuri minime pentru tot ce presupune reparaţia 
unei maşini. Informaţiile constau în principal în preţurile pentru 
piesele de schimb şi timpii de manoperă recomandaţi de produ-
cătorii auto. A doua direcţie de activitate este cea de evaluare a 
vehiculelor rulate, ţinând cont de valoarea de nou a acestora.

Căile spre succes în asigurările de viaţă
Având în vedere trendul pozitiv pe care piaţa asigurărilor de 

viaţă evoluează încă din anul 2010, în opoziţie cu evoluţia gene-
rală a pieţei de asigurări, se preconizează o continuare a consoli-
dării segmentului life. Astfel, dezbaterile Zilei Asigurărilor de Viaţă 
şi Sănătate au gravitat atât în jurul soluţiilor de repoziţionare a 
produselor şi importanţei pe care o au consilierea şi educarea 
clienţilor, cât şi asupra celor mai eficiente modele de distribuţie 
alternativă pentru asigurările de viaţă şi sănătate. Citiţi în articolul 
detaliat care au fost strategiile implementate de companiile de 
profil, în beneficiul unor consumatori cu o pregătire superioară, 
mai informaţi, mai conştienţi de necesitatea protecţiei financiare.  

Starea economică a României şi cea a Europei, 
analizate la FIAR 2011

CFA Romania, asociaţia profesională a analiştilor finan-
ciari, a organizat în cadrul FIAR 2011 o noua ediţie a Con-
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ferinţei dedicate Investiţiilor Financiare, cu tema „Ajustarea 
deficitelor publice şi private într-o economie post stimuli 
financiari”. 

Din prezentările susţinute s-au desprins o serie de definiţii 
relevante în ceea ce priveşte politica monetară şi interdepen-
denţa acesteia cu cea fiscală, atât pe plan local, cât şi regional şi 
internaţional. Un alt punct al discuţiilor l-a reprezentat şi intro-
ducerea conceptului de Represiune Financiară, pentru a încerca 
o delimitare între criza economică (recesiune) şi criza financiară, 
prin care deponenţii şi cei care economisesc prin intermediul 
titlurilor de stat şi al obligaţiunilor primesc un randament inferior 
ratei inflaţiei, şi deci contribuie involuntar la finanţarea deficitelor. 
Detalii aflaţi din articolul semnat de Adrian CODIRLAŞU, CFA, PhD, 
Preşedinte CFA Romania, şi de Adrian MITROI, CFA, PhD, Secretar 
General CFA Romania. 

Pensiile private – ce urmează?
Reuniunea anuală de primăvară a profesioniştilor din pensii-

le private a avut loc în acest an în 23 mai, în Sala Prinţul Dimitrie 
Ghica a Cazinoului din Sinaia. Pentru a şasea oară, specialişti 
de marcă ai domeniului, reprezentanţi de top ai autorităţii de 
supraveghere, ai Casei Naţionale de Pensii Publice şi ai ministe-
relor interesate, precum şi oaspeţi de peste hotare au discutat 
despre evoluţiile înregistrate în sectorul pensiilor - publice şi 
private -, din România şi din întreaga Europă, sub genericul 
“Pensiile private – ce urmează?”. La Ziua Pensiilor Private s-a 
discutat despre legea de plată a pensiilor, despre interesul real 
al românilor faţă de sistemul de pensii private si despre reţeta 
succesului in domeniul pensiilor private, ţinând cont de contex-
tul actual. 
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O nouă conferinţă la FIAR: 
Asigurări – Bănci – Leasing 

Care este formula câştigătoare în bancassurance? A fost 
întrebarea care a creat cadrul discuţiilor la conferinţa dedicată 
celor trei domenii: asigurări, bănci, leasing din cadrul FIAR 2011. 
Dezbaterile au pornit de la construcţia tipurilor de produse ban-
cassurance, al căror succes se bazează pe simplitate aparentă, dar 
care au un grad ridicat de sofisticare în elaborarea lor. Tot către 
succes conduc şi implicarea şi angajamentul partenerilor impli-
caţi în acest model de business. Posibilităţile de  cross-selling, 
alternativele de distribuţie, relaţia cu clienţii dar şi relaţiile şi 
întrepătrunderile dintre cele trei domenii s-au regăsit printre 
subiectele dezbătute în cadrul conferinţei.

Adunarea Generală anuală a PIA – Presse 
Internationale des Assurances a avut loc la Sinaia

Ediţia a XIV-a a Forumului Internaţional de Asigurări-Reasi-
gurări, FIAR 2011, a găzduit şi Adunarea Generală anuală a PIA 
– Presse Internationale des Assurances, asociaţia internaţională a 
jurnaliştilor de asigurări.

Cu această ocazie, Publicaţiile PRIMM, reprezentate prin Da-
niela GHEŢU, Director Editorial, au primit mandatul de Preşedinte 
al asociaţiei pentru următorii doi ani. În funcţia de Vicepreşedinte 
a fost ales Alex HODGES, Preşedinte Insurance Research Letter, 
USA.

PIA este o asociaţie profesională a jurnaliştilor europeni, 
înfiinţată în 1954, la Paris. Printre membrii săi fondatori, ca şi în 
componenţa actuală, se regăsesc publicaţii de specialitate presti-
gioase din 20 de ţări, de pe 3 continente. Publicaţiile PRIMM sunt 
membre ale acestei asociaţii din 2003.



Parteneri

Parteneri Media

Asociaţia pentru Promovarea Asigurărilor

by

Poliţia 
Rutieră

Asociaţia pentru 
Promovarea Asigurărilor

Ghidul tău de asigurări auto

O campanie susţinută de

?Ce faci în caz 
de accident

dezmembrari.ro

Ce este RCA? Cum obţii despăgubirea?

Forte
Asigurări

Informează-te! Vei primi gratuit, în perioada 20 - 26  iunie 2011

de la promoterii noştri aflaţi în intersecţii şi în galeriile comerciale!
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PRIMM: BCR Asigurări de Viaţă VIG a re-
uşit, într-un an de criză, să marcheze o 
creştere “double-digit”. Mai mult decât 
atât, lucraţi într-un sistem de distribu-
ţie care acum câţiva ani părea să aibă 
şanse mici de reuşită în România. Cum 
aţi ajuns la ideea de a merge în această 
direcţie? 

Florina VIZINTEANU: Am avut o primă 
experienţă prin anii ’97-’98. Ca şi acum, 
în România era criză. Compania pe care 
o conduceam la vremea respectivă a 
supravieţuit cu bine acelui moment greu 
şi ajunsesem să avem parteneriate cu 
câteva bănci, strict pe asigurări de credite. 
Era însă un model extrem de primitiv de 
bancassurance, pentru că nu se vindeau 
asigurări de viaţă, pur şi simplu se comple-
tau poliţele de asigurare legate de credite. 

Ulterior, în 2005, când mi s-a ivit 
oportunitatea de a lucra realmente într-o 
companie bancassurance, am luat-o ca pe 
o nevoie. Eram la o vârstă la care simţeam 
nevoia de a explora şi o altă direcţie decât 
acel model de asigurări de viaţă desenate 
pe o structură de forţă directă de vânzare 
şi, mai mult decât atât, experienţa pe 
care o avusesem anterior cu băncile chiar 
mă incitase. Aşa s-a întamplat. Practic, 
compania pe care astăzi o reprezint şi pe 
care am construit-o începând cu decem-
brie 2005 a fost gândită să fie o companie 
de bancassurance. Datorită experienţei 
pe care o aveam, şi eu şi echipa mea, în 
forţele directe de vânzări, am dezvoltat în 

paralel şi o forţă directă de vânzare, care 
ne-a ajutat foarte mult, funcţionând ca un 
incubator de idei. 

Evoluţiile pe care le-aţi văzut în 2009, 
când am crescut cu 60% şi am urcat pe 
locul doi în piaţă la numai trei ani de la 
lansare, şi în 2010, cu o creştere de 21-
22%, au venit organic. Când construieşti 
o companie de asigurări de viaţă pe o 
structură cu forţă directă de vânzare, in-
vestiţia este foarte mare. Cu cât investeşti 
mai mult, cu atât rezultatele, ca şi număr 
de poliţe încheiate, vin foarte repede, 
însă recuperarea investiţiei şi intrarea 
pe profit vin după câţiva ani buni. Într-o 
companie de bancassurance, investi-
ţia se face în training şi în IT. Se miscă 
poate mai greu la început, în schimb, în 
momentul în care a pornit, este un meca-
nism pe care greu îl mai poţi opri, pentru 
că discutăm despre o forţă de vânzare 
care există din start. Nu trebuie decât 
să selecţionezi oamenii cu care porneşti 
şi să tot îmbunătăţeşti echipa; să creezi 
starea de motivare şi dorinţa de a lucra, 
şi pe urmă să îi instruieşti şi să îi aduci în 
acel punct în care să vândă în mod firesc 
şi produsul de asigurări de viaţă. Din 
punctul meu de vedere, nu este nicio sur-
priză, este o normalitate ce s-a întâmplat, 
având în vedere că suntem setaţi ca o 
companie de bancassurance. 

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

meni, despre construirea unui anumit 
tip de relaţii care să motiveze lucrătorii 
băncii. Cât de mare e efortul în direcţia 
oamenilor? 

F.V.: Este un efort esenţial şi… sub-
stanţial. În acest parteneriat tu, asigu-
rătorul, vii din exterior şi te implici în 
tot ceea ce înseamnă activitatea zilnică 
a oamenilor din bancă. Ei trebuie să 
vândă un produs care nu este al băncii, 
să interacţioneze cu consultanţi, traineri, 
advisori, care vin din exterior, şi atunci 
relaţia interumană este foarte importantă. 
Iar compania de asigurări de viaţă trebuie 
să depună orice efort este necesar pentru 
construirea ei. 

În această schemă de afaceri, compa-
nia de asigurări este cea care are doi cli-
enţi: primul client este banca, iar al doilea 
client este… clientul în sine. O companie 
de asigurări de viaţă este obişnuită în mod 
natural cu acest mod de lucru, pentru că 
şi consilierii de asigurare din forţa directă 
de vânzare sunt tot clienţi, dar aceia sunt 
clienţi interni, pe când consilierii retail ai 
băncii, care devin automat şi consilieri de 
asigurare, sunt clienţi externi. Diferenţa 
majoră este aceea că toate pârghiile de 
control asupra acestor consilieri se află în 
mâna directorilor lor din bancă. Devine 
astfel foarte important ca relaţia care se 
construieşte să fie una de calitate, de la 
vârf până la cel mai mic vânzător. Dacă 
relaţia este bună la vârf, dar la bază nu 
este construită bine, răspunsul forţei de 
vânzare nu va fi cel dorit. Dacă relaţia este 
bună în structura de bază, dar la vârf nu 
există implicarea necesară, iar nu merge. 
Asigurătorul trebuie să aibă o relaţie bună 
cu banca, pe linie de retail, începând de la 
cel mai înalt responsabil cu retail-ul, până 
la acel vânzător care se găseşte în cea mai 
mică agenţie, în cea mai mică localitate 
din ţară. Altfel nu funcţionează sistemul. 

O creştere „double-digit” a volumului de afaceri, realizată în plină criză financiară, este cu siguranţă 
o performanţă remarcabilă. Despre opţiunile care au stat la baza acestei realizări, dar şi despre 
clienţii viitorului, într-un interviu cu…

Florina VIZINTEANU
Preşedinte Directorat  
BCR Asigurări de Viaţă VIG

În bancassurance este esenţial să ai o relaţie foarte bună cu 
structura de retail a băncii, de la cel mai înalt responsabil 
din management, până la consilierul din cea mai mică 
agenţie.



interviu
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În plus, trebuie să se acorde o mare 
atenţie motivării salariaţilor băncii. Moti-
varea nu înseamnă neapărat numai sume-
le de bani care vin să le îmbunătăţească 
pachetul de venituri pentru că au vândut 
şi asigurări de viaţă, ci mult mai mult, în-
cepând cu modul în care ei sunt abordaţi 
de către reprezentanţii asigurătorului. Este 
o relaţie care se construieşte în timp, este 
o relaţie interumană, dar este o relaţie 
pe care, în mod normal, compania de 
asigurări de viaţă este învăţată să o con-
struiască, pentru că noi vindem asigurări 
de viaţă, deci trebuie să avem empatie, să 
avem capacitatea de comunicare. 

PRIMM: Revenind la clienţii externi, 
sunt produsele bancassurance confi-
gurate ţinând cont de particularităţile 
clienţilor ERSTE Bank, partenerul dum-
neavoastră de bancassurance? 

F.V.: Suntem foarte avantajaţi de 
gândirea ERSTE Bank la nivel de grup. 
BCR, făcând parte din ERSTE Bank, a intrat 
practic în aceeaşi strategie în ceea ce 
priveşte clientul, o strategie extrem de 
bine definită. 

În primul rând, s-a pornit de la seg-
mentarea clienţilor băncii. Clientela BCR se 
împarte în acest moment în trei segmente 
esenţiale: în primul rând, mass-market, 
marea masă de clienţi, oameni care au 
ajuns să fie clienţii băncii pentru că au 
avut acces la credite, sau au un simplu 
cont curent pentru cardul de salariu. Aces-
tora le oferim produsele acelea tradiţiona-
le, în vederea unui credit.

Pe urmă vine clientul mass-affluent, 
care deja este un client care are mai mult 
decât atât, el utilizează şi alte produ-
se bancare. Aici noi venim cu produse 
dedicate, cu produse de tip unit-linked, cu 
primă eşalonată: produse de tip unit-lin-
ked de economisire, produse pentru copii 
şi, bineînţeles, produsele de tip credit. Iar 

peste aceştia avem clienţii private-ban-
king, care sunt clienţi extrem de sofisticaţi. 
Lor le oferim în principal produsul index-
linked, care este un produs mai scump. 
De fapt, nu este neapărat un produs 
scump, dar este un produs care nu poate 
fi structurat eficient decât cu primă unică, 
deci o plată unică de valoare mai mare. 
Dar index-linked este un produs pe care 
îl ofertăm şi pe mass-affluent în zonele cu 
economie dezvoltată şi nivel de trai supe-

rior, cum este Bucureşti. Aşa că, dintr-un 
punct de vedere, compania de asigurări 
de viaţă care este în acest parteneriat cu 
o bancă are acces la un client deja adus 
într-o comunitate. Eu numesc această 
comunitate a celor „bancarizaţi”; suntem 
„bancarizaţi” dacă avem în portofel un 
credit, cardul aferent şi obişnuinţa de a 
interacţiona cu banca. 

Mai mult decât atât, BCR a pus la 
dispoziţia clienţilor săi o multitudine 
de facilităţi - e-banking, plata facturilor 
prin ATM-urile băncii, mai nou, aplicaţii 
pentru telefonul mobil. Deci banca devine 
sofisticată din punct de vedere tehnic, iar 
noi trebuie să ţinem pasul. Să nu uităm 
că, în câţiva ani, grupul clienţilor aflaţi în 
perioada cea mai productivă a maturităţii 

va fi format din adolescenţii sau chiar 
copiii de astăzi.

Este foarte important ca noi să fim 
inovatori şi să gândim deja pentru aceşti 
clienţi care vor fi foarte educaţi, cel puţin 
în comparaţie cu generaţiile mature de 
acum. Suntem fortaţi să ardem etapele, să 
evoluăm rapid, nu avem timp să parcur-
gem pas cu pas perioadele de acumulare 
prin care au trecut alte ţări.

PRIMM: Dar cu siguranţă sunt nişte ex-
perienţe care pot fi preluate şi asumate 
ca atare…

F.V.: Obligatoriu. Pentru că aceasta 
este singura modalitate de a creşte fără să 
venim şi cu „tarele” experienţei. Dacă n-am 
fi fost deschişi către ideile noi, anul 2009 
ne-ar fi pus într-o situaţie îngrozitoare. 
Înainte de criză, în 2008, încheiam 35.000 
de poliţe pe credite lunar, dar anul 2009 a 
stopat creditarea.Trebuia să dăm de lucru 
oamenilor din bancă şi oamenilor noştri 
din companie, să înlocuim cele 35.000 
poliţe cu altceva. Şi am reuşit, le-am dat 
produse inovatoare. Fără creativitate, în 
mediul social în care ne dezvoltăm astăzi, 
nu putem să funcţionăm. Generaţiile tine-
re de astăzi evoluează mult mai repede, iar 
noi trebuie să ne adaptăm permanent.

PRIMM: Aşadar, dacă vom repeta aceas-
tă discuţie peste 5 ani…

F.V.: Probabil că o bună parte dintre 
noutăţile care par acum spectaculoase 
vor avea „parfumul” poveştilor din cartea 
bunicii… Tocmai de aceea trebuie să fim 
foarte deschişi la nou şi foarte deschişi la 
ideea de comunitate.

Daniela GHEȚU

În câţiva ani ne vom adresa 
unor clienţi care sunt 
adolescenţii de astăzi: mult 
mai educaţi financiar, mai 
sofisticaţi. Aşa că suntem 
fortaţi să ardem etapele, să 
evoluăm rapid, în ritm cu 
noile generaţii.

Acum suntem şi pe
primm.ro

http://www.facebook.com/primm.ro
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Având ca şi constante problemele vechi 
care caracterizează asigurările în România, 
dar şi efectele crizei economice asupra com-
paniilor, iar ca funcţii, schimbările recente 

din comportamentul consuma-
torilor, participanţii la Conferinţa 
Pieţelor Internaţionale din cadrul 
FIAR 2011 şi-au propus să identifice 
soluţiile pentru o relansare sănă-
toasă şi susţinută a pieţei de profil. 
S-au analizat atât influenţele şi felul 
în care sunt gestionate efectele 
crizei în ţările din CEE, Rusia, CIS şi 
Asia Centrală, transformările pe care 
le vor suferi pieţele de asigurări în 
urma Solvency II, dar şi particulari-
tăţile programelor de reasigurare a 
riscurilor de catastrofă, plasând ca 
punct de plecare în această analiză 
industria asigurărilor din România.

Anticipat a fi cel mai greu an pentru asi-
gurările din ţara noastră şi nu numai, 2011 
a demarat, cel puţin pentru piaţa locală, cu 
o scădere de două cifre în monedă euro-
peană, confirmând estimările pesimiste de 
la începutul anului. Nu ne rămâne decât să 
sperăm că această tendinţă se va atenua 
pe parcursul anului, astfel încât piaţa să nu 
coboare şi mai aproape de nivelul din 2006. 

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

Piaţa de asigurări din România a 
încheiat anul 2010 cu o pierdere netă 
de 41,37 milioane lei, faţă de pierderea 
de 103,3 milioane lei din 2009 şi cea de 
582,5 milioane lei din 2008, potrivit date-
lor prezentate de Angela TONCESCU, Pre-

şedintele CSA, în deschiderea Conferinţei 
Pieţelor Internaţionale din cadrul FIAR. 
Numărul societăţilor de asigurare care au 
înregistrat profit în 2010 s-a menţinut la 20, 
în timp ce numărul societăţilor cu pierdere 
a scăzut de la 25 la 23 faţă de anul anterior, 
a declarat Preşedintele autorităţii de 
supraveghere.

Astfel, valoarea cumulată a pierderilor 
înregistrate de cele 23 de societăţi a scă-
zut cu 33,9% faţă de 2009, până la 276,64 
milioane lei, în timp ce valoarea cumulată 
a profiturilor realizate de cele 20 de com-
panii s-a diminuat şi ea faţă de 2009, într-
un ritm mai redus însă, de 25,3%, până la 
235,27 milioane lei.

Activitatea de asigurări generale a înre-
gistrat în 2010 o pierdere tehnică netă de 
195,08 milioane lei, care este de 1,6 ori mai 
mică decât în anul anterior, dar de 3,7 ori 

2010 şi prima parte a anului în curs reprezintă o adevărată “provocare”, atât 
pentru economiile statelor din regiune, cât şi pentru evoluţia viitoare a industriei 
de asigurări. Piaţa resimte încă efectele unor mai vechi probleme de context şi 
strategii sau ale unor mentalităţi viciate, conturate şi mai puternic pe contextul 
economic nefavorabil din ultimii trei ani. Drept urmare, anul precedent a fost 
unul de REorientare, REpoziţionare şi REgândire de strategii. Este prea târziu să 
sperăm într-un 2011 al RElansării?

CONFERINŢA PIEŢELOR INTERNAŢIONALE, FIAR 2011

De la REpoziţionare
spre RElansare
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mai mare decât în 2005, pe fondul creşterii 
indemnizaţiilor brute plătite şi rezervelor în 
ritmuri mult mai mari decât cel al creşterii 
înregistrate de prime. De aceea, consideră 
Preşedintele CSA, piaţa are nevoie de diversi-
ficarea portofoliului prin creşterea asigurări-
lor cu o daunalitate mai scăzută.

În ceea ce priveşte segmentul life, ac-
tivitatea pe piaţa de profil a generat profit 
tehnic pentru un număr de 13 societăţi şi 
pierderi tehnice pentru un număr de 10 so-
cietăţi, rezultatul tehnic pentru asigurări de 
viaţă fiind un profit de 105,28 milioane lei. 
Răscumpărările raportate pentru anul 2010 
au fost în valoare totală de 401,57 milioane 
lei, în scădere cu 5,4% faţă de anul anterior.

În ceea ce priveşte gradul de penetra-
re a asigurărilor în PIB, acesta a scăzut anul 
trecut la 1,62%, de la 1,8% în anul 2009, 
această evoluţie fiind rezultanta scăderii 
primelor brute subscrise, pe de o parte, 
şi a creşterii PIB în prețuri curente, pe de 
altă parte. De altfel, până în 2010, acest 
indicator a evoluat pe un trend continuu 
ascendent, potrivit CSA.

Şi densitatea asigurărilor, determinată 
ca volum de prime brute subscrise pe cap 
de locuitor, a scăzut anul trecut faţă de 
2009 cu 6,15%, până la 387,85 lei.

De asemenea, în numai cinci ani, gradul 
de intermediere s-a dublat, brokerii de asigu-
rare devenind un canal de distribuţie tot mai 
important în piaţa românească de asigurări. 
Astfel, din 2005 şi până în 2010, ponderea 
intermedierilor a crescut de la 19,4% la 38,5%, 
valoarea primelor intermediate fiind de puţin 
sub 3,2 miliarde lei în 2010, cu 0,4% mai puţin 
comparativ cu anul anterior. 

Interesul investitorilor există, 
dar cine vinde?

Acţionarii companiilor de asigurări au 
continuat şi anul trecut să susţină operaţi-
unile şi să finanţeze pierderile prin infuzii 
suplimentare de capital, valoarea capita-
lizărilor realizate anul trecut fiind de 380 
milioane lei, la un număr de 19 companii. 
Capitalul social subscris a ajuns în 2010 
la 4,17 miliarde lei, cu 370% mai mare 
comparativ cu nivelul capitalului din anul 
2005, ponderea capitalului străin fiind de 
88,56%, adică aproape 3,7 miliarde lei.

Creşterea capitalului subscris de-
monstrează că acţionarii societăţilor de 
asigurare doresc să îşi susţină afacerile de 
pe piaţa românească, în pofida scăderii 
temporare a activităţii de subscriere, care 
este una conjuncturală. Avem semnale că 
sunt şi alţi investitori interesaţi să intre pe 
piaţa românească de asigurări, dar se pare 
că nimeni nu doreşte să vândă, a precizat 
Angela TONCESCU.

ORACLE: Cum facem faţă 
competiţiei?

Operatorii 
trebuie să lanseze 
pe piaţă produse 
noi şi într-un 
ritm foarte rapid, 
pentru a face faţă 
competiţiei. În 
acelaşi timp, pen-
tru a-şi crea un 
avantaj, trebuie să pună accent pe extinde-
rea şi optimizarea canalelor de distribuţie, iar 
acest lucru se observă foarte bine în sectorul 
de bancassurance.

În prezent, piaţa este foarte competi-
tivă, iar pentru companiile de asigurare 
activitatea reprezintă un adevărat număr 
de echilibristică din punct de vedere al 
subscrierilor, dar şi al costurilor, a aten-
ţionat Glenn LOTTERING (foto), Senior 
Director, EMEA Insurance, ORACLE 
Corporation.

Vorbind despre principalele măsuri anti-
criză pe care ar trebui să le ia o companie 
de asigurare din România, Radu MUSTĂŢEA 
(foto), Preşedintele ASTRA Asigurări, a pre-
cizat că, aşa cum în toţi anii asigurările auto 
au reprezentat motorul pieţei de asigurare, în 
pofida deprecierii pieţei, am constatat că, şi în 
anul 2010 şi în primul trimestru al anului 2011, 
segmentul auto reprezintă circa 70% din tota-
lul pieţei din România şi, prin această pondere 
majoritară, evoluţia acestora a influenţat 
evoluţia pieţei. Totodată, în T1/2011 ambele 
segmente auto s-au contractat, şi RCA, şi 
CASCO. Dacă pentru CASCO acest lucru era 
previzibil, scăderea RCA a influenţat puternic 
rezultatele pieţei din acest interval, a continu-
at Preşedintele liderului pieţei locale. 

În opinia sa, diminuarea puternică a 
segmentului RCA a survenit pe fondul 
scăderii preţurilor la aceste tipuri de 
poliţe, cei care au avut de câştigat fiind 
consumatorii, pentru acelaşi produs, în 

unele cazuri mai complexe, aceştia plătind 
mai puţin, raportat la anii anteriori.

În acelaşi timp, în vremuri de criză, 
pentru o companie de asigurare foarte 
important este gradul ei de adaptabilitate 
şi, cum piaţa RCA este foarte vulnerabilă, 
trebuie să îţi adaptezi costurile, atât cele 
de achiziţie, cât şi cele administrative, şi să 
încerci să faci un control mai strict al dau-
nelor, a adăugat Radu MUSTĂŢEA.

Ne aşteptăm ca piaţa să mai recupereze 
din pierderea din T1/2011 până la sfârşitul 
anului şi să revenim cu tarifele la RCA, măcar 
la cele din anul anterior şi, dacă economia va 
confirma trendul ascendent din T1 şi finanţă-
rile din leasing şi bănci vor prinde amploare, 
ne aşteptăm ca şi produsele de asigurare să 
crească în vânzări, a adăugat el. 

Nu în ultimul rând, pentru ca rece-
siunea economică să nu afecteze foarte 
mult activitatea asigurătorului, trebuie 
dezvoltate alte linii de asigurare, precum 

cele property, în special pe segmen-
tul de retail, dar şi cele de viaţă şi 
sănătate: Dezvoltarea liniei property 
a fost, în cazul ASTRA Asigurări, un 
proces care a durat câţiva ani, în care 
am încercat şi am reuşit să creăm o 
cultură pentru aceste asigurări. Odată 
cu 2010 şi 2011, ASTRA şi-a majo-
rat portofoliul pe această linie de 
asigurare şi, bineînţeles, pe property 
am avut rezultate mai bune decât pe 
auto, a încheiat Preşedintele ASTRA.

RCA a dictat evoluţia pieţei în primul trimestru.
Ne aşteptăm ca piaţa să mai recupereze din pierdere până la finalul anului

Angela TONCESCU
Președinte CSA

Bogdan ANDRIESCU
Președinte UNSICAR

Romeo JANTEA, Managing Partner
INSURANCE Training&Consulting

asigurări
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Toate pieţele emergente trebuie să 
analizeze sistemele pe care le au şi să se 
adapteze rapid. Datele interogate trebuie să 
fie consistente şi complete în orice moment. 
De asemenea, trebuie să aibă o imagine 
foarte clară asupra activităţii proprii pe ter-
men lung şi să utilizeze flexibilitatea noilor 
produse software pe care le implementează, 
a adăugat Glenn LOTTERING.

Diversificarea insuficientă 
a portofoliilor va îngreuna 
alinierea la regimul Solvency II

Sub Solvency I, mai multe modele de 
business în asigurări au fost neglijate în 
momentul reglementării. În cadrul Solven-
cy II, riscul la care este expusă compania 
de asigurare va trebui luat în considerare 

la calcularea 
cerinţelor de 
capital şi de 
solvabilitate. Prin 
urmare, cerinţele 
de capital şi de 
solvabilitate sub 
regimul Solvency 
II sunt influenţate 
de o serie de factori determinanţi, compara-
tiv cu Solvency I, susţine Alexandra STORR 
(foto), Vice President Client Market, SWISS 
Re Europe.

Unul dintre aceşti factori determinanţi 
este reprezentat de diversificarea insufici-
entă a portofoliului, care va duce la o creş-
tere a cerinţelor de capital şi de solvabilitate, 
comparativ cu Solvency I. De asemenea, şi la 
capitolul active, diversificarea va avea un rol 
important. Asigurătorii cu portofolii diversi-

ficate vor întâmpina cerinţe financiare mai 
uşoare, a adăugat Alexandra STORR.

În opinia reprezentantei SWISS Re, 
companiile cele mai expuse la riscul de 
a nu îndeplini condiţiile Solvency II sunt 
cele captive, cele care activează pe o sin-
gură linie de asigurare, micii jucători locali, 
precum şi cei de nişă.

Riscurile catastrofice din 
România, sub umbrela 
reasigurătorilor

Odată ce 
discuţiile au fost 
extinse de la 
piaţa asigurărilor 
din România, 
din perspectiva 
jucătorilor locali, 
la perspectiva 
mai largă a 
marilor reasigurători europeni, în prim-
plan au trecut modalităţile de reasigurare 
a programelor naţionale de catastrofe şi 
particularităţile acestora. 

Astfel, PARTNER Re a prezentat în ca-
drul Conferinţei Pieţelor Internaţionale o 
schemă de modelare a riscurilor seismice 
la care este expusă România, evidenţiind 
cele mai expuse zone din ţară. Studiul a 
fost făcut luând în calcul datele din 33 
de ţări, 29 de tipologii de clădiri, precum 
şi 3 tipuri de pierderi: clădiri, conţinut şi 
business interruption. 

În România, în cazul unui cutremur, 
poate fi afectată o pondere însemnată din 
populaţie, având în vedere evenimenul din 
1977. Sistemul de modelare a dezastrelor 
naturale are în calcul seismele care au 
avut loc pe întreg teritoriul României în 
ultima mie de ani, a menţionat Michael 
EWALD (foto), Geofizician, PARTNER Re.

Consumatorul de asigurări s-a schimbat mult în ultimii ani
Motorul pieţei de asigurare de viaţă este 

consumatorul. În 2011, este altul decât cel 
din 2008, în  prezent este mult mai avizat. 
Totodată, comportamentul de consumerism 
s-a transformat într-un comportament de 
protecţie individuală şi a familiei, a precizat 
Florina VIZINTEANU (foto), Preşedinte Di-
rectorat, BCR Asigurări de Viaţă. Scăderea 
pe care a suferit-o piaţa de asigurare de 
viaţă în 2009 a fost influenţată de impactul 
emoţional, clientul neînţelegând atunci 
nevoia de protecţie.

Creşterea marcată în 2010 şi în 2011 de asigurările de viaţă vine să crească ponde-
rea acestora în total piaţă. Este pentru prima oară când se vorbeşte despre o compo-
nentă importantă a asigurărilor de viaţă în total piaţă. În ceea ce priveşte ratele de 
lapsare, am experimentat o rată majoră la începutul lui 2009, dar s-a depăşit proble-
ma în 2010 şi în 2011. Aceasta arată că, dacă am câştigat un client pe trendul de "con-
sumerism" din 2006-2008, nu era de calitatea celui de astăzi, şi înseamnă că  societăţile 
de asigurare s-au îndreptat spre păstrarea portofoliului de clienţi, a continuat liderul 
BCR Asigurări de Viaţă.
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Schemele de modelare a dezastrelor 
naturale aleatoare reprezintă o unealtă 
foarte utilă în calcularea impactului unui 
astfel de eveniment, însă acestea trebuie 
să aibă o bază statistică solidă şi să poată fi 
analizate prin comparaţie cu alt eveni-
ment similar. Atunci când un număr mare 
din dezastrele simulate aleator se regăsesc 
foarte aproape de statisticile existente, 
se numeşte că acea simulare are "consis-
tenţă". 

Tot în ceea 
ce priveşte riscul 
de cutremur la 
care este expusă 
ţara noastră, 
începând 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 catastrofă a companiei, la 
alte 24 de ţări din vestul, centrul şi estul 
Europei, inclusiv în România. Milan SIMIC 
(foto), Senior Vice President, AIR Worl-
dwide, a prezentat în cadrul Conferinţei 
Pieţelor Internaţionale caracteristicile şi 
avantajele AIR Pan European Earthquake 
Model, care va acoperi din acest an un nu-
măr de 30 de ţări, precum şi particularităţi-
le zonei seismice Vrancea. Această schemă 
pan-europeană de modelare a riscului de 
cutremur va conţine estimări actualizate 
ale activităţii seismice din regiune şi va 
reflecta cu mai multă acurateţe variaţiile 
regionale în timp cu privire la practicile şi 
standardele în construcţii. 

Radiografia pieţelor regionale, 
proiectată la FIAR 2011

Pieţele europene de asigurări au reac-
ţionat diferit la criza financiară, existând 
anumite particularităţi pentru fiecare, 
ţinând cont şi de gradul de dezvoltare şi 
maturitate a industriei locale de profil.

Pentru o imagine generală asupra 
locului pe care îl ocupă pieţele din CEE, 
Rusia şi CIS în peisajul european, nucleul 
celei de a doua părţi a Conferinţei a fost o 
nouă premieră editorială marca XPRIMM. 
XPRIMM Insurance Report, o analiză com-
plexă privind evoluţia pieţelor de asigurări 
din statele CEE, Rusia, CIS şi Asia Centrală, 
a fost elementul în jurul căruia discuţiile 
şi schimbul de experienţă s-au extins mai 
departe de graniţele României.

Republica Moldova: 
Implementăm măsuri pentru 
a dezvolta calitativ piaţa

Contextul economic dificil a influenţat 
şi piaţa de asigurări din Republica Moldova, 
ţinând cont că ea este conectată activ la alte 
domenii, precum construcţiile, leasing-ul 

sau transportul. Cu toate acestea, la finele 
anului 2010 am avut un rezultat optimist, 
piaţa de asigurări încheind cu o creştere 
de 12 procente, ceea ce denotă ieşirea din 
criză a industriei de profil, a declarat Aurica 
DOINA (foto), Vicepreşedinte, Comisia 
Naţională a Pieţelor Financiare. 

Cu toate 
aceastea, porto-
foliul de asigu-
rare a rămas în 
aceeaşi structură, 
iar gradul de 
penetrare în PIB 
a fost de 1,27%, 
ceea ce denotă 

potenţialul enorm de fructificat, a continuat 
reprezentanta autorităţii de supraveghere 
de la Chişinău.

Dacă, la nivel de piaţă, cifrele agregate 
nu au fost afectate de recesiune, la nivel 
de societăţi de asigurare, începutul anului 
2011 a adus reducerea numărului de com-
panii de profil de la 24, câte erau la finalul 
anului 2010, la 22, pe fondul nerespectării 
cerinţelor minime de capitalizare (n. red.: 
ARTAS şi EDICT sunt cele două societăţi de 
asigurare care şi-au încetat activitatea la 
începutul lunii mai 2011). 

La trecerea în a patra etapă de capita-
lizare, piaţa de asigurări s-a redus cu încă 
doi jucători. Urmează a cincea, care este cea 
mai importantă. De asemenea, un exerciţiu 
important îl reprezintă aplicarea noilor cerinţe 
şi reguli de formare a rezervelor tehnice de 
asigurare şi de solvabilitate până la finele lunii 
septembrie 2011, a continuat Aurica DOINA.

Conform estimărilor, România va ieşi 
din criză în acest an, însă întotdeauna este 
o diferenţă între cifre şi modul efectiv de 
viaţă şi comportamentul consumatorilor. 
Este o diferenţă între cifre şi modul de viaţă. 
Pentru a se simţi cu adevărat ieşirea din 
criză, oamenii trebuie să aibă încredere în 
stabilitatea locurilor de muncă, să îşi poată 
stabili obiective pe termen lung, a sublini-
at Rangam BIR (foto), Director General, 
ALLIANZ-ŢIRIAC. 

Conform acestuia, 2011 va fi încă 
un an dificil, deoarece în T1 segmentul 
de vânzări auto a scăzut şi mai mult, 
cu aproximativ 30%. Având în vedere 
ponderea mare pe care asigurările auto 
o au în piaţă, ce se va întâmpla în acest 
domeniu va influenţa cu siguranţă şi 
subscrierile pentru companii.

Va fi o provocare să ajungem la acelaşi 
nivel al subscrierilor ca şi în 2010, însă 
aceasta se va întâmpla numai dacă va 
exista o revenire a economiei şi în a doua 
jumătate a anului. De asemenea, trebuie 
să avem o evoluţie pozitivă a tarifelor şi 
multe companii au adoptat deja această 

măsură. Dacă toate companiile iau măsu-
rile necesare, având în vedere situaţia lor 
şi a celor din piaţă, estimez o creştere a ju-
cătorilor pentru restul anului, cât şi pentru 
anul următor, a declarat Rangam BIR.

De asemenea, Directorul General al 
ALLIAZ-ŢIRIAC a atras atenţia şi asupra 
nivelului daunelor plătite pe vătămări 
corporale, care a crescut în mod constant 
şi a avut un impact important în piaţă, deşi 
despăgubirile pe care le plătim azi vor fi 
etalon peste 3 ani, termenul mediu de ju-
decată în aceste speţe fiind de 930 de zile.

Va fi o provocare să ajungem la nivelul subscrierilor din 2010

Piaţa de reasigurări din Rusia 
a scăzut cu 19% în 2010

În 2010, piaţa de reasigurări din Rusia 
a cunoscut o scădere de 19%, raportată 
la 2009. În ceea ce priveşte primele brute 
subscrise de asigurători, volumul total s-a 
cifrat la 26 miliarde euro, cu 1,6 miliarde 
euro mai mult decât în 2009, în timp 
ce daunele plătite au avansat cu 
4,4%, la 19,2 miliarde euro.

În ceea ce priveşte gradul de 
concentrare, în 2010, pe piaţa rusă 
de asigurări activau 625 societăţi, 
din care primele 10 au generat mai 
bine de 54% din totalul afacerilor, 
următoarele zece crescând ponde-
rea la 69% din piaţă. De asemenea, 
numărul brokerilor activi s-a ridicat 
la 144, a declarat Dmitry DANI-
LENKO (foto), Chancellor of Gene-
ral Director, EASTERN Insurance 
and Reinsurance Company.

asigurări
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Pentru dezvoltarea calitativă a pieţei 
de asigurare, CNPF a realizat studii de 
fezabilitate pentru implementarea de asi-
gurări obligatorii în agricultură şi pentru 
locuinţe. De asemenea, CNPF lucrează la 
analiza oportunităţilor de a include în cir-
cuitul sistemului de sănătate şi companiile 
private de asigurare.

Dinamică pozitivă pentru 
piaţa uzbecă

Uzbekistanul a demonstrat în ultimii ani 
stabilitate economică şi financiară, PIB-ul 
ţării continuând să crească în ritmuri de 
peste 7 procente de la an de an, potrivit lui 
Dilshod SULTANOV (foto dreapta), Director 
of the Financial Analysis and Rating De-
partment, SAIPRO.

Piaţa de asigurare din Uzbekistan nu e o 
piaţă mare, însă are o dinamică în creşte-
re. Cota asigurărilor obligatorii a ajuns la 
28% din total în ultimii 2 ani. Cota redusă 
a asigurărilor de viaţă este una dintre 
principalele probleme şi luăm măsuri pentru 
a remedia această stare de fapt. Creşterea 
volumului de prime brute subscrise a dus şi 
la creşterea primelor cedate în reasigurare, 
cota acestora stabilizându-se la nivelul de 
23% în ultimii doi ani. De asemenea, 82% 
din primele de reasigurare sunt transferate 
în exteriorul ţării, în Uzbekistan existând 
o singură companie care practică activi-
tatea de reasigurare, a continuat Dilshod 
SULTANOV.

Pe piaţa uzbekă de asigurări activea-
ză 34 societăţi de asigurare, 3 societăţi 
de intermediere, 4 societăţi de asistenţă 
şi 2 organizaţii actuariale. Anul 2010 
a însemnat pentru jucătorii din piaţa 
de asigurări uzbecă subscrieri de 112 
milioane USD, în creştere cu 11 milioane 
USD faţă de 2009, şi un avans de 15,8% 
al indemnizaţiilor plătite, până la 17,5 
milioane USD.

***
Potrivit XPRIMM Insurance Report, cel 

mai pesimist scenariu pentru pieţele din 

regiune este o lungă perioadă de creştere 
economică lentă. Totuşi, la nivelul popula-
ţiei, impactul pozitiv al redresării econo-
mice nu va fi resimţit direct şi imediat, din 
moment ce rata şomajului va rămâne încă 
destul de ridicată în următorii câţiva ani, 
iar măsurile de austeritate vor continua să 
afecteze viaţa cotidiană. Pentru industria 
de asigurări însă, acest scenariu de reveni-
re a economiei ar putea însemna relansa-
rea afacerilor pe segmentul corporate, în 
timp ce veniturile slăbite ale populaţiei 
vor pune în continuare presiune asupra 
pieţei de retail.

Andreea IONETE

Guy HUDSON
Partner
JLT Re

Sinisa LOVRINCEVIC
Head of Business Development 
TRUST Re

Victor SCHULTHEISSM
Head of Competence Workers‘ 
Compensation, MUNICH Re
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Având în vedere trendul pozitiv pe 
care piaţa asigurărilor de viaţă evoluează 
încă din anul 2010, în opoziţie cu evoluţia 
generală a pieţei de asigurări, se preconi-
zează o continuare a consolidării segmen-
tului life şi o creştere susţinută a ponderii 
sale în total subscrieri. 

În acest context, dezbaterile din 
Ziua Asigurărilor de Viaţă şi Sănătate au 
gravitat atât în jurul soluţiilor de repoziţi-
onare a produselor şi importanţei pe care 
o au consilierea şi educarea clienţilor, cât 
şi asupra celor mai eficiente modele de 
distribuţie alternativă pentru asigurările 
de viaţă şi sănătate.

Mai mult chiar, au fost analizate punc-
tual principalele strategii implementate 
de companiile de profil, în beneficiul unor 
consumatori de o calitate superioară faţă 
de trecut, mai informaţi, mai conştienţi de 
necesitatea protecţiei financiare.  

Noile realităţi aduc 
noi abordări...

Cum au reuşit asigurările de viaţă să 
se opună evoluţiei negative a pieţei de 
asigurări, per ansamblu, şi cum îşi propun 
să se menţină în aceeaşi poziţie favorabilă 
şi în viitor?

La această întrebare a răspuns BCR 
Asigurări de Viaţă, cea de a doua compa-
nie din piaţa de profil, care a înregistrat 

cele mai spectaculoase evoluţii din ultimii 
doi ani pe segmentul life. Strategiile iden-
tificate de companie pentru noua realitate 
se referă atât la adaptarea la schimbările 
produse în mentalitatea consumatorilor, 
la creşterea calităţii portofoliului, precum 
şi la introducerea de sisteme IT inte-
grate pentru dezvoltarea segmentului 
 bancassurance.

Aşadar, o strategie are mai multe 
opţiuni, poate fi vorba de un nou produs, 
un nou serviciu, un nou canal de vânzare 
sau o nouă piaţă. O opţiune este deci o 
viitoare posibilă acţiune, însă ea devine 
strategică doar atunci când produce 
schimbări. 

Noi suntem deschişi către acele produse 
şi servicii de care ar avea nevoie clientul 
nostru, pentru a asigura combinaţia cea 
mai bună între satisfacerea consumatorului, 
creşterea cifrei de afaceri şi a profitabilităţii, 
a declarat Florina VIZINTEANU, Preşedinte-
le Directoratului BCR Asigurări de Viaţă. 

Managementul schimbării este o 
opţiune strategică, pentru că ultimii doi ani 
şi jumătate pe care i-am parcurs au venit cu 
schimbări care au reprofilat clientul. Pentru 
noi este vital a ne înţelege clienţii, pentru că 
în acest fel ei vor recomanda şi altora aceste 
servicii şi produse şi vom creşte satisfacţia 
clienţilor noştri, dezvoltarea companiei şi 
profitabilitatea, a explicat aceasta. 

Potrivit liderului BCR Asigurări de 
Viaţă, organizarea pentru gestionarea 

Ediţia din acest an a Zilei Asigurărilor de Viaţă şi Sănătate de la FIAR şi-a propus să 
afle cum a influenţat noua generaţie de clienţi abordarea asigurătorilor pe aceste 
linii de business în ceea ce priveşte oferta de produse, distribuţia şi strategiile de 
comunicare cu clientul.

Clientul, motorul creşterii!

Asigurări de viață şi 
sănătate

www.fiar.ro

Partener Strategic

Partener Oficial

Parteneri Principali

Parteneri
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schimbării presupune trei paşi, şi anume 
gestionarea modificării comportamentului 
consumatorului, existenţa unei platforme 
operaţionale care să satisfacă atât clientul 
extern, cât şi pe cel intern, precum şi un 
instrument pentru un management al 
vânzărilor performant.

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

Plecăm de la nevoile şi preferinţele 
clientului, plecăm de la context şi ne 
punem întrebarea unde şi cum putem 
adăuga valoare. Pentru companiile de 
asigurări de viaţă este momentul să îşi 
mute atenţia de la construcţia efectivă a 
business-ului, pe soluţiile pe care le aduci 
clienţilor pe care îi vrei, a punctat Silvia 
SÎRB, Director General, AEGON Asigurări 
de Viaţă, cu privire la managementul 
schimbărilor din comportamentul con-
sumatorului.

În România există o intenţie de cum-
părare situată în jurul valorii de 20% din 
totalul clienţilor, ceea ce reprezintă un bun 
barometru pentru economie, deşi deocam-
dată nivelul este scăzut. Potrivit lui Theodor 
ALEXANDRESCU, Director General, ALICO 
România, decalajul faţă de alte ţări din Euro-
pa Centrală şi de Est poate fi compensat doar 
prin distribuţie. Fie că este vorba de direct 
marketing, brokeri,  bancassurance, contactul 
cu clientul este esenţial. 

Clienţii sunt mai pragmatici şi această 
schimbare se observă deja în comporta-
mentul lor. Dacă nu cu mult timp înainte 
cumpărau produse de pensii private pe baza 
unor estimări care îi îmbogăţeau, acum vor 
să înţeleagă mai bine chiar şi matematica 
acelor estimări, conform spuselor Directo-
rului General al ALICO.

De altfel, anul acesta se vor produce 
două modificări importante care vor 
marca dezvoltarea distribuţiei: este vorba 
despre norma de licenţiere şi norma de 
transparenţă. Sunt schimbări pe care le 
aşteptăm şi care ne vor schimba semnifi-
cativ modul în care vom vinde, a subliniat 
Theodor  ALEXANDRESCU. 

Theodor ALEXANDRESCU 
Director General
ALICO Asigurări

Silvia SÎRB
Director General
AEGON Asigurări de Viaţă

Florina VIZINTEANU
Președinte Directorat
BCR Asigurări de Viaţă

Dan CONSTANTINESCU
Membru în Consiliul CSA

Romeo JANTEA, Managing 
Partner, INSURANCE 
Training&Consulting

Potrivit celui 
mai recent studiu 
MEDNET, realizat 
în parteneriat cu 
Media XPRIMM, 
intitulat "Asigu-
rarea de viaţă în 
confruntarea cu 
criză economică", 
intenţia popula-
ţiei de achiziţio-
nare a unui astfel 
de produs în 
următoarea peri-

oadă este de 24,8% la nivelul Bucureştilor 
şi de 25,4% în provincie. În 2010, la nivel 
de capitală, 26,3% dintre persoanele care 
au răspuns afirmativ referitor la încheierea 
unei asigurări de viaţă au în vedere să cum-
pere un astfel de produs în următoarele 6 
luni de zile, în vreme ce 65,7% au în vedere 
această activitate peste mai mult de un 
an. Totodată, bucureştenii intenţionează 
să plătească pentru un astfel de produs în 
medie 943 lei/an.

În ceea ce priveşte locuitorii din 
provincie, 25,3% doreau să cumpere o 
poliţă life în următoarele 6 luni şi 63,9% 
- peste mai mult de un an. Locuitorii din 

afara Bucureştilor doreau să plătească în 
medie 522 lei/an.

Studiul ASIBUS 2010 indică faptul că 
persoanele cele mai hotărâte să achizi-
ţioneze o poliţă de viaţă sunt cele care 
utilizează şi alte produse de asigurare. De 
exemplu, în Bucureşti, 27,8% dintre cei 
care au contact cu produse de asigurare 
doresc o poliţă life în următoarele 6 luni, 
în vreme ce, în cazul „neasiguraţilor”, doar 
23% intenţionează în următoarea jumătate 
de an să achiziţioneze o asigurare de viaţă.

Situaţia este asemănătoare şi în afara 
capitalei: mai bine de un sfert (25,3%) 
dintre persoanele care au produse de 
asigurare doresc cumpărarea unei poliţe 
life în următoarele 6 luni, în vreme ce la ca-
tegoria „neasiguraţi”, 24,7% doresc o poliţă 
de viaţă în următoarea jumătate de an.

În ceea ce priveşte provenienţa asi-
gurărilor de viaţă încheiate de asiguraţi, 
la nivelul Capitalei, 13% dintre asigurări 
au fost încheiate la contractarea unui 
credit bancar, restul de 87% fiind înche-
iate din propria voinţă a clientului, în 
vreme ce, la nivelul provinciei, aproape 
19% dintre asigurări au fost încheiate 
la contractarea unui credit, 81% fiind 
încheiate la dorinţa consumatorului.

MEDNET: Un sfert dintre români doresc o asigurare de viaţă 
în următoarea perioadă

asigurări

Lăcrămioara Laura VOINEA
Managing Partner, MEDNET 
Marketing Research Center
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Vorbim aici şi de contextul european 
general cu privire la legislaţia în pregăti-
re, dar odată ce se va produce răspunsul 
acesta legiferat la unele dintre întrebările 
clienţilor, ne vor şi ajuta. În mod obligato-
riu, vom avea un mod de acţiune care va 
fi în linia cerinţelor clientului. În măsura în 
care facem acest lucru mai repede decât 
acesta este legiferat, nu poate decât să ne 
fie de folos, a explicat Romeo JANTEA, 
moderatorul conferinţei.

Fără să ieşim din sfera distribuţiei, 
într-o piaţă în care nu există o cultură 
a asigurărilor, cum este cea din Româ-
nia, intervine cel mai important rol al 
brokerilor, şi anume cel de formator 
al culturii asigurărilor. Mai mult decât 
atât, brokerii ar trebui să conştientize-
ze beneficiile intermedierii produselor 
de asigurări de viaţă, pentru că acestea 
le pot aduce nu numai un venit pe 
termen lung, ci şi un client pe termen 
lung. 

În ceea ce priveşte colaborarea cu 
brokerii, AEGON Asigurări de Viaţă a lansat 
în toamna anului 2010 un proiect special 
conceput pentru intermedierea de asi-
gurări de viaţă de către brokerii non-life. 
Proiectul include produs garantat, extrem 
de simplu construit, sistem de vânzare 
pe internet, sistem de carieră, training şi 
motivare,  e-learning. Am semnat în două 
zile 19 contracte cu 19 brokeri, iar rezultatele 
au fost foarte mici. Concluzia noastră este 
că dacă nu există motivaţie, interes şi acea 
conştientizare în rândul celor care vând că 
asigurările de viaţă reprezintă o sursă de 
venit consistentă şi pe termen lung, nu se 
poate construi ceva trainic în acest sens, a 
spus Silvia SÎRB.

Dacă unui portofoliu de clienţi non-life 
îi lipseşte clientul de life, îi lipseşte atunci 
şi o predictibilitate de afacere pe termen 
lung, plus o bază solidă pentru up-selling 
şi cross-selling, a punctat şi Theodor 
 ALEXANDRESCU.

Clientul viitorului este „online”
Aşadar, principalele teme dezbătute 

cu ocazia Zilei Asigurărilor de Viaţă şi 
Sănătate au fost noua generaţie de clienţi 
pentru companiile de profil şi felul în care 
aceasta va influenţa atât designul de pro-
dus, cât şi distribuţia în asigurări. Pe lângă 
companiile mai vechi pe piaţă, pentru care 
criza a impus repoziţionări şi strategii noi, 
au existat şi companii care au intrat pe 
piaţă direct în vârtejul acestor schimbări, 
cum este cazul AEGON Asigurări de Viaţă 
sau o companie şi mai recent lansată, CIG 
România.

Eu spun mereu că noi ne-am lansat pe 
timp de criză şi, dincolo de obiective de bu-
siness, am fost clar determinaţi de contextul 
pieţei să ne uităm atent la ce se potriveşte 
în ziua de astăzi. Şi, dacă a fost un decalaj 
între acel vârf al crizei şi momentul actual, 
cred că ţine foarte mult şi de natura umană. 
Criza a provocat un şoc şi la nivel personal, 
la nivelul familiilor, şi cred că acei clienţi care 
cumpără în ziua de astăzi sunt mult mai fi-
deli decât înainte, consideră liderul AEGON 
Asigurări de Viaţă, Silvia SÎRB.

Elena TUTUNARU, Directorul de Vân-
zări al CIG România, a subliniat că noua 
generaţie de clienţi este reprezentată de 
tinerii de astăzi pentru că, în pofida preju-
decăţilor, ei încep să se gândească la bani 
şi la siguranţa financiară încă din facultate, 
sunt obişnuiţi să-şi administreze bugetul 
personal, privesc deja lucrurile în perspec-
tivă, sunt deschişi şi receptivi la schimbări. 
Mai mult decât atât, dacă actualul client de 
asigurări de viaţă este offline, pune accent 
pe relaţiile faţă în faţă şi are un număr limi-
tat de surse de informare, clientul viitorului 
este online, conectat la reţele sociale, orien-
tat pe rapiditate şi are acces la mai multe 
surse de informare, fapt care îi permite să 
facă unele comparaţii.

Paradoxul asigurărilor 
de sănătate

Situaţia mai mult decât nefericită 
a sistemului sanitar românesc nu mai 
constituie de mult o necunoscută, propu-
nerile apar şi dispar la fel de repede, însă 

Mai bine de 55% dintre bucureşteni, 
respectiv 52% dintre locuitorii din provin-
cie consideră că cea mai bună variantă de 
a depăşi o anumită problemă de sănătate 
care ar necesita spitalizare ar fi achitarea 
serviciilor medicale, în vreme ce restul 
(45% dintre bucureşteni, 48% dintre locu-

itorii din provincie) ar opta pentru 
încheierea unei asigurări private 
de sănătate, potrivit studiului 
MEDNET.

În ceea ce priveşte intenţia de 
contractare a unui abonament la 
o clinică medicală privată, în cazul 
Bucureştilor, 9% dintre respondenţi 
nu intenţionează contractarea unui 
astfel de produs, 35% iau în calcul 
contractarea unui astfel de produs, 
în vreme ce 56% dintre locuitorii 
capitalei s-au arătat hotărâţi şi vor 
deveni într-un viitor apropiat clienţii 
unei astfel de instituţii medicale. În 

cazul provinciei, procentele sunt apropiate: 
6% (nu intenţionează contractarea unui 
astfel de produs), 30% (iau în calcul con-
tractarea unui astfel de produs), 64% (vor 
deveni într-un viitor apropiat clienţii unei 
astfel de instituţii medicale).

În aprilie 2010, piaţa serviciilor medi-
cale private (fără abonamente şi servicii 
stomatologice), s-a cifrat la 201,77 mili-
oane euro (din care 101,70 milioane euro 
în Bucureşti). Totodată, piaţa abonamen-
telor medicale la nivelul capitalei a fost, 
în aprilie 2010, de 54 milioane euro.

Potrivit CSA, piaţa de asigurări de să-
nătate s-a situat după primul trimestru al 
anului în curs la 7,25 milioane lei (0,42% 
din totalul asigurărilor generale încheia-
te), în creştere cu 36% faţă de intervalul 
ianuarie-martie 2010, iar la finalul anului 
2010 a fost 21,12 milioane lei (0,32% din 
totalul pieţei de asigurări generale), în 
scădere cu 15% faţă de 2009.

Peste jumătate din români preferă să plătească în caz de 
spitalizare serviciile medicale, decât să încheie o asigurare 
privată de sănătate

Elena TUTUNARU
National Sales Manager
CIG România
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acţiunea întârzie să apară. Totodată, discu-
ţiile despre rolul pe care asigurările private 
de sănătate ar trebui să îl ocupe în cadrul 
reformei sistemului sanitar din România se 
poartă pe acelaşi drum îndelung bătătorit. 

Cu o singură excepţie: asigurările de 
sănătate au revenit în primul trimestru al 
lui 2011, după patru ani de dinamici ne-
gative. Astfel, creşterea de 33,7% a acestui 
segment este prima evoluţie trimestrială 
ascendentă înregistrată de această linie 
din anul 2007, când piaţa înregistrase un 
maxim de 2,2 milioane euro.

Aşadar, deşi contextul este unul nefast 
– tendinţa de îmbătrânire a populaţiei, 
finanţarea limitată a sistemului public de 
sănătate, serviciile medicale insuficiente, 
cu costuri în creştere galopantă –, el este 
favorabil dezvoltării segmentului asigu-
rărilor de sănătate, iar companiile nu au 
întârziat să lanseze produse noi. 

Totuşi, cel mai recent studiu MEDNET 
asupra intenţiei românilor de încheiere 
a unei asigurări de sănătate indică faptul 
că peste jumătate din români preferă să 
plătească în caz de spitalizare serviciile 
medicale, decât să încheie o asigurare 
privată de sănătate.

În schimb, asigurările de sănătate 
rămân pe primul loc în topul preferinţelor 
consumatorilor cu privire la beneficiile 
extra-salariale pentru care ar opta la 
locul de muncă: 20,7% dintre bucureş-
teni, respectiv 22,6% dintre locuitorii 
din provincie doresc ca prim beneficiu o 
asigurare privată de sănătate. Pe următoa-
rele două poziţii s-au situat abonamentele 
la o clinică privată de sănătate (16,2%) şi 
pensia privată facultativă (10,3%), pentru 
bucureşteni, în timp ce în provincie asigu-
rarea de viaţă a fost preferată abonamen-
tului (12,8% vs. 11,9%).

Reformarea sistemului 
medical, sub semnul 
prioritizărilor defectuoase

Suntem într-un paradox. Pe de o parte, 
piaţa serviciilor medicale private explodea-
ză, pe de altă parte, asigurările de sănătate 

suferă. La nivel naţional, se poate asigura 
întreaga gamă de servicii. Însă, dincolo de 
o deductibilitate reală, aici e o problemă de 
legislaţie. Până nu se va schimba legislaţia, 
asigurările de sănătate nu se vor dezvolta, a 
subliniat Dan CONSTANTINESCU, Membru 
în Consiliul CSA. 

Nu avem voie decât să facem asigurări 
complementare şi suplimentare şi, chiar 
dacă sistemul ar funcţiona perfect, pachetul 
de bază este revizuibil anual, în timp ce 
o asigurare nu este. O soluţie o poate 
reprezenta stabilirea unui nivel multianual 
de deductibilitate în sistemul public, astfel 
încât asigurările să aibă o bază multianuală 
de referinţă, a punctat Dan CONSTANTI-
NESCU.

Potrivit Sorinei NICULESCU, potenţi-
alul pieţei de asigurări de sănătate este 
enorm, şi acesta există tocmai din cauza 
sistemului de stat prost gestionat, aşa cum 
şi creşterea apetitului şi încrederii pentru 
asigurările de viaţă este dată de proble-
mele din sistemul de pensii de stat. 

Este adevărat că piaţa asigurărilor de 
sănătate a început să se mişte, companiile 
şi-au format forţa de vânzări şi au cucerit 
clienţi noi, acest segment va creşte deci şi 
în 2011, însă nu suficient. Dezvoltarea va 

putea fi accelerată dacă asigurătorii vor 
reuşi să suscite autorităţilor interesul pentru 
parteneriatele public-private, reciproc 
avantajoase, care ar degreva statul de o 
serie de probleme din sistemul de sănătate, 
fără eforturi de finanţare semnificative, 
consideră Sorina NICULESCU. 

Şi Răzvan BĂNCESCU, Director 
Comercial, ACADEMICA, este de părere 
că situaţia din sistemul public împinge 
dezvoltarea segmentului privat. Aici se 
va face o presiune chiar din cauza situaţiei 
dezastruoase care există în prezent. Însă se 
observă tendinţa de a vinde ieftin abona-
mente de sănătate şi acest fenomen a fost 
practicat de către toţi competitorii din piaţă. 
Oamenii vor ajunge să compare serviciile 
private cu cele de stat. Din punctul de vedere 
al companiei pe care o reprezint, nu am 
încurajat abonamentele, pentru a ne per-
mite să avem medici specialişti, a adăugat 
Răzvan BĂNCESCU.

Andreea IONETE

asigurări

by

Totul despre 
ASIGURĂRI
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Companiile specializate în dezvoltarea 
de sisteme electronice de calcul al repara-
ţiilor care se regăsesc pe piaţa din Româ-
nia, respectiv AUDATEX, EUROTAXGLASS’s 
şi D.A.T., au un îndelungat istoric în dome-
niu şi sunt prezente în mod tradiţional pe 
majoritatea pieţelor cu un sector al asigu-
rărilor auto dezvoltat. Serviciile furnizate 
de aceştia îşi găsesc aplicabilitatea atât în 
unităţile reparatoare, cât şi în companiile 
de asigurări şi facilitează obţinerea de 
informaţii în timp real şi cu costuri minime 
pentru tot ce presupune reparaţia unei 
maşini. Informaţiile constau în principal în 
preţurile pentru piesele de schimb şi tim-
pii de manoperă recomandaţi de produ-
cătorii auto. A doua direcţie de activitate 
este cea de evaluare a vehiculelor rulate, 
ţinând cont de valoarea de nou a acestora.

Potrivit unui studiu  realizat în pre-
mieră de Media XPRIMM alături de Sorin 
GRECEANU, Directorul General al Fondului 
de Protecţie a Victimelor Străzii, cu privire 

la sistemele electronice de calcul al repa-
raţiilor în România, începând de la intrarea 
lor pe piaţă, deciziile de implementare a 
sistemelor informatice de către compani-
ile de asigurare au fost, de cele mai multe 
ori, luate pe plan local. Demn de evidenţi-
at este faptul că sistemele electronice au 
apărut în piaţa de asigurări din România 
din 2005, odată cu demararea parteneria-
tului între AUDATEX şi ALLIANZ-ŢIRIAC.

Vorbim despre o piaţă care este în scăde-
re şi unde nivelul primelor la unele companii 
este îngrijorător, îngrijorare estompată de 
rezerve şi marje. În acest context, vine şi creş-
terea daunalităţii. Avem în piaţă trei sisteme 
care ne ajută să trecem de eroarea umană 
şi care ne ajută să controlăm daunele, a 
declarat, în deschiderea Conferinţei Ziua 
Asigurărilor Auto - FIAR 2011, Ionel DIMA, 
Vicepreşedinte, AVUS Group.

Aceste sisteme sunt un avantaj pe care îl 
avem la îndemâna pieţei auto româneşti şi 
pe care înainte nu îl conştientizam. Sunt un 

Companiile specializate în sectorul auto, care furnizează soluţii informatice 
pentru calculul reparaţiilor şi pentru evaluarea valorii reale a vehiculelor second-
hand, au intrat pe piaţa din România cu șase ani în urmă, devenind acum o 
necesitate în relaţia dintre companiile de asigurări şi service-uri. De ce este acesta 
un domeniu de interes?

Soluţii informatice pentru 
piaţa de asigurări
Studiu Media XPRIMM: Sisteme electronice de calcul al reparaţiilor în România
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Sorin GRECEANU
Director General 
F.P.V.S.

Ionel DIMA
Vicepreședinte 
AVUS Group

AUDATEX a anunţat în cadrul FIAR 2011 că intenţionea-
ză să lanseze în România o nouă formă grafică a aplicaţiei 
de estimare a reparaţiilor, în format tridimensional, care 
oferă o imagine mult mai completă a pieselor ce trebuie 
înlocuite, precum şi a paşilor de efectuare a reparaţiei.

În relaţia cu clienţii am observat că suntem la a doua 
sesiune de instruire, deoarece noi am avansat, piaţa a evoluat 
şi a fost nevoie să ne adaptăm la cerinţele acesteia. Încercăm 
să venim în sprijinul operatorilor cu o nouă soluţie de captură 
grafică în format 3D, care să aducă mult mai multe cunoştinţe 
din punct de vedere tehnic. Trecerea la modul de vizualizare 
3D se face prin simpla apăsare a unui buton în aplicaţia online şi este la fel de uşor de 
inversat, a declarat Gheorghe AXINTE (foto), Director General, AUDATEX România.

Această variantă de vizualizare este deja disponibilă în alte ţări din Europa, 
însă în România va fi introdusă în măsura în care piaţa o va cere.

Vom introduce această opţiune dacă va exista un semnal pozitiv în piaţă. Beneficiile 
acesteia sunt mult mai vizibile pentru unităţile reparatoare de mici dimensiuni, care îşi 
pot simplifica procesul de reparaţie, a adăugat Ion FILIPOIU, Director Tehnic, AUDATEX 
România.

Albin BIRO
Membru în Consiliul CSA

Ion FILIPOIU
Director Tehnic 
AUDATEX România

Richard NATHSCHLAEGER
Executive Vice President
Central Europe & CIS, AUDATEX

Forma grafică tridimensională a 
aplicaţiei de calcul AUDATEX poate fi 
disponibilă şi în RomâniaStrategic Partner

Partners

Ziua asigurărilor 
auto

www.fiar.ro

Main Partners

mijloc extraordinar, întrucât prin interme-
diul oricăruia dintre cele trei instrumente 
putem verifica şi controla ce se întâmplă la 
service. Trebuie să realizăm că asigurătorii 
nu sunt reparatori auto. Asigurătorii doar 
plătesc reparaţiile auto, a completat Sorin 
GRECEANU.

Importanţa acestor sisteme derivă 
din faptul că oferă un reper foarte exact 
asupra preţului corect al unei reparaţii 
şi furnizează date în timp real cu privire 
la modalitatea optimă de efectuare a 
unei reparaţii. Aşadar, utilizarea acestor 
soluţii de către companii le poate aduce 
acestora cu uşurinţă un avantaj competi-
tiv în piaţă.

Potrivit studiului, motivele adoptării 
acestor soluţii de către asigurători sunt un 
control mai bun al costurilor cu despăgu-
birile pe segmentul auto, precum şi cre-
area unui sistem de referinţă cu privire la 
preţurile pieselor şi la timpii de manoperă. 
Astfel, potrivit companiilor de asigurare 
care au implementat un astfel de sistem, 
reducerile de costuri s-ar situa între 3 şi 30 
de procente. În acelaşi timp, numărul de 

dosare de daună la care companiile folo-
sesc calculaţiile variază între 10% şi 90%.

Informatizarea reduce eroarea 
umană şi creşte transparenţa

Comentând soluţiile informatice, 
Aurica DOINA, Vicepreşedintele Comisiei 
Nationale a Pieţelor Financiare din Repu-
blica Moldova, a declarat că aceste soluţii 
ar putea exclude în mare parte eroarea 
umană în evaluare dosarelor de daună şi ar 
duce la eficientizarea activităţii.

Sunt soluţii binevenite în practica de 
asigurare. În Republica Moldova avem, ca 
şi în România, ca piaţă dominantă, seg-
mentul auto. Autoritatea de Supraveghere 
a elaborat şi va implementa o soluţie infor-
matică, care va fi o provocare pentru toată 
piaţa de asigurări, întrucât trecem practic 
la o nouă etapă a pieţei. Această etapă va 
fi reprezentată de emiterea electronică şi 
de o evidenţă automatizată a dosarelor de 
daună în acest sistem, a completat Aurica 
DOINA.

Reprezentanta Autorităţii de Suprave-
ghere de la Chişinău consideră că aceste 
noi reglementări, cu toate că sunt exigente 
pentru societăţile de asigurare, vor facilita 
şi aplicarea sistemului bonus-malus, întru-
cât aplicaţia informatizată va fi conectată la 
registrul accidentelor rutiere şi la registrul 
conducătorilor auto. Aşteptările noastre de 
la această soluţie vizează reducerea daune-
lor, a erorilor umane la completarea poliţelor 
de asigurare şi să avem o administrare mai 
bună a tot ceea ce înseamnă RCA. Tehno-
logiile informaţionale sunt etapele care vor 
certifica, vor eficientiza şi vor creşte transpa-
renţa în RCA, a încheiat Aurica DOINA.

În media sunt primite multe mesaje 
negative cu privire la asigurări şi la serviciile 
de daune, iar efectele acestora sunt costuri 
crescute şi venituri în scădere pentru com-
paniile de profil. De aceea este nevoie să 
inovăm serviciile noastre, pentru a le mări 
transparenţa, pentru a reduce frauda şi, cel 
mai important, pentru a creşte satisfacţia 
clientului, a explicat Krzysztof JABLON-
SKI, Business Development Director CEE 
 Region, Van AMEYDE.
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Valeriu FILIP
Managing Partner 
iTOM Solutions

Nicolae GANEA 
Managing Partner
ASISOFT

Maria BOGHIAN
Președinte 
ANSDAR

Krzysztof JABLONSKI
Business Development Director 
CEE Region, VAN Ameyde

Liviu CHIRIC
Avocat 
CHIRIC & CHIRIC

Metodologia de constatare optimizată 
creşte corectitudinea şi gradul de 
detaliere al reparaţiilor auto

Platforma SilverDAT II, prin bogăţia de informaţii tehnice 
şi tehnologice regăsite în structura bazei de date, informa-
ţii ce îşi au originea exclusiv în documentaţiile tehnice ale 
producătorilor auto, este concepută astfel încât să rezolve 
toate necesităţile tehnice şi informaţionale ale unui expert 
auto, în activitatea sa de constatare şi evaluare a mărimii 
pagubelor înregistrate la autovehiculele avariate, a explicat 
Mihai WEBER (foto), CEO, ALIAT Service, reprezentantul 
DAT în România.

Aplicaţia FI-Reparații Autovehicule este, asemenea 
întregii Platforme SilverDAT, complet autonomă ca for-

mulă funcţională, aceasta fiind o instalare locală de sine stătătoare, ce cuprinde atât 
aplicaţiile platformei, cât şi bazele de date aferente, fiind astfel garantată posibilitatea 
de lucru, independent de existenţa unei conexiuni directe cu vreun server dedicat sau 
via internet că în cazul aplicaţiilor Web-based.

În consecinţă, utilizatorul are la dispoziţie offline întregul bagaj de informaţii tehnice, 
tehnologice şi constructive puse la dispoziţie de către producătorii autovehiculelor asupra 
cărora acesta urmează să efectueze prima şi cea mai importantă fază din procesul de 
regularizare a daunei, fază ce reprezintă etapa determinantă pentru mărimea despăgu-
birii ce urmează a fi plătită de către asigurător, respectiv constatarea tehnică a avariilor, a 
subliniat Mihai WEBER.

Adoptarea unei metodologii de constatare optimizată se traduce într-o corectitu-
dine şi un nivel de detaliere sporite pentru companiile de asigurări sau unităţi repara-
toare, neangajând costuri de reparaţie inutile sau nedorite.

Telefoanele inteligente – 
următorul pas în constatarea şi 
notificarea daunelor

În decursul lui 2011, în România, 
numărul utilizatorilor de telefoane 
inteligente va depăşi 500.000, devenind 
o oportunitate şi pentru companiile de 
asigurări să mărească gama de servicii 
oferite, precum şi să sporească calitatea 
acestora.

Preconizăm că această piaţă se va 
dezvolta mult pe parcursul următorului 
an şi în domeniul asigurărilor, Insurance 
Assistance putând fi considerat un prim 
pas şi un impuls în acest sens. Mediul 
privat şi chiar autorităţile publice înţeleg 
componenta din ce în ce mai semnifica-
tivă a interacţiunii cu persoana, folosind 
acest arsenal de mijloace moderne, a 
punctat Valeriu FILIP, Managing Partner, 
iTOM Solutions.

Principala provocare, conform lui 
Valeriu FILIP, este să integrezi procese de 
business şi interese diferite - asigurători, 
service-uri auto, companii de asistenţă 
rutieră - şi să le determini să funcţioneze 
împreună.
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În acest moment suntem singurii care 
oferim conceptul de „one stop shop”

În acest moment suntem singurii din piaţă care oferim 
conceptul de „one stop shop” în domeniul serviciilor integrate 
pentru asigurători şi service-uri. De asemenea, în maxim 
trei luni vom putea oferi şi o soluţie de estimare a valorii 
daunei totale, a declarat Sorin IACOB, Director General, 
EUROTAXGLASS's România. Anul trecut am reuşit şi să atra-
gem primul client de pe această piaţă în zona de business 
intelligence, a adăugat Sorin IACOB.

În prezent, EUROTAXGLASS's oferă servicii de calcul al 
valorii maşinilor pentru 15 din cele 20 de companii care 
activează pe segmentul asigurărilor auto din România. În 
acelaşi timp, 8 companii de asigurare, precum şi CLAIMS Expert, care derulează activi-
tatea de daune pentru OMNIASIG şi ASIROM, utilizează serviciile de calcul al reparaţii-
lor oferite de EUROTAXGLASS's.

Ce s-ar întâmpla dacă 
proprietarii de maşini pot 
refuza reparaţia?

Se pregăteşte o lege prin care un 
proprietar de vehicul reparat, dacă nu este 
mulţumit, poate refuza realizarea respecti-
vei reparaţii. ANSDAR a înfiinţat o cameră de 
arbitraj şi de mediere şi suntem deja pregă-
tiţi pentru a rezolva astfel de posibile cazuri, 
a declarat, la FIAR 2011, Maria BOGHIAN, 
Preşedintele ANSDAR.

Dacă legea va intra în vigoare, aceasta 
poate genera un număr mare de neîn-
ţelegeri între proprietarii de maşini şi 
unităţile reparatoare, lăsând loc la abuzuri 
de ambele părţi. De aceea este important 
să existe un sistem prin care aceştia să îşi 
poată rezolva neînţelegerile rapid şi cu 
costuri reduse.

Totodată, Maria BOGHIAN consideră 
că în România nu există încă o cultură de 
reutilizare a pieselor auto: Lumea crede că 
pentru reparaţii noi folosim piese de pe ma-
şini foarte vechi. Noi promovăm acest sector 
întrucât am văzut vehiculele de pe care se 
dezmembrează piesele auto şi pentru că 
putem cunoaşte istoricul piesei, cum a fost 
tratată maşina, iar piesele folosite sunt de o 
calitate foarte bună, de pe maşini aflate în 
perioada de garanţie. De asemenea, aceste 
piese scad mult costul de reparaţie.

Medierea în asigurări, 
o posibilă variantă de 
soluţionare a litigiilor

Soluţionarea litigiilor pe segmentul 
asigurărilor s-a dovedit, de cele mai multe 
ori, un proces îndelungat şi costisitor. De 
aceea, medierea pe acest domeniu poate 
fi o alternativă viabilă pentru o rezolvare 
mai rapidă şi cu costuri mai mici a neînţe-
legerilor între asigurători, sau între clienţi 
şi companii.

Printre avantajele medierii putem 
enumera faptul că aceasta preîntâmpină 
şi chiar soluţionează neînţelegerile şi există 
deja un corp profesional bine conturat. Pe 
de altă parte, aceasta nu este obligatorie şi 
puterea de decizie cu privire la conţinutul 
înţelegerii revine părţilor, a menţionat Liviu 
CHIRIC, Avocat, CHIRIC&CHIRIC.

Pentru moment, principalul factor care 
împiedică utilizarea pe scară mai largă a 
acestei metode este lipsa de încredere 
privind utilitatea acestei proceduri. Însă, 
pe măsură ce sistemul judiciar va deveni 
tot mai încărcat, timpul de soluţionare va 
creşte iar companiile de asigurări nu îşi 
vor mai putea permite să păstreze sume 
de bani imobilizate, varianta medierii va 
deveni una tot mai folosită.

Mihai CRĂCEA
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FIAR 2011 s-a încheiat. O veritabilă plat-
formă de relaţionare, socializare, business şi 
schimb de cunoştinţe în domeniu, eveni-
mentul a fost un adevărat tur de forţă, atât 
din punct de vedere al organizării, cât şi din 
cel al reflectării în plan editorial a tuturor 
momentelor importante ale Forumului.

Partenerii media şi colegii din presă 
au transmis în timp real relatări de la faţa 
locului. Timp de o săptămână, Sinaia a fost 
epicentrul ştirilor din asigurări. În acelaşi 
timp, produsele editoriale Media XPRIMM 
au acoperit fiecare moment al FIAR: toate 
momentele importante au fost transmise 
în direct la XPRIMM.TV, iar în acest moment 
sunt disponibile zeci de ore de înregistrări de 
la fiecare dintre Conferinţele FIAR, emisiu-
nile Ora de Risc, alături de zeci de interviuri 
realizate „la cald”, la faţa locului.

1asig.ro, alături de Buletinele Informative 
XPRIMM au transmis în flux continuu toate 
momentele relevante şi principalele ştiri şi 
Breaking News-uri ale evenimentului.

Toate acestea au ajuns deopotrivă la 
abonaţii XPRIMM Newsletters, la cititorii  
1asig.ro şi la telespectatorii XPRIMM.TV. 
Pentru participanţii la FIAR, o adevărată co-
munitate, Media XPRIMM a pregătit seară de 
seară propria sursă de informare exclusivă: 
FIAR Journal!

Toți participanții la eveniment puteau 
citi la finele fiecărei zile ştiri despre cele mai 
importante momente care tocmai avuseseră 
loc la FIAR.

Nu în ultimul rând, participanţii la eveni-
ment au fost întâmpinaţi cu cele mai recente 
numere ale Publicaţiilor produse de Media 
XPRIMM: Anuarul Asigurărilor, XPRIMM 
Insurance Report, INSURANCE Profile, alături 
de cel mai recent număr al Revistei PRIMM 
Asigurări & Pensii.

O provocare editorială!
2011

The International Insurance - Reinsurance Forum

14th Edition

Parteneri Media



are grijă de locuinţa ta!

www.euroins.ro 
office@euroins.ro, Tel. 021.317.07.11

Poliţa de Asigurare Împotriva 
Dezastrelor

Asigurarea Complexă a Locuinţei 
şi a Bunurilor Casnice

Pentru o protecţie completă a casei tale îţi oferim
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Nivelul în scădere al volumului total 
de prime subscrise din piaţa din România, 
precum şi noile reglementări cu privire 
la termenul de decontare a banilor de la 
intermediarii în asigurări la companiile de 
profil au creat premisele pentru apariţia 
unor tensiuni în piaţă. Astfel, pe măsură 
ce rolul brokerilor este în creştere, atât din 
punct de vedere al consultanţei oferite 

clienţilor, cât şi din perspectiva 
ponderii primelor intermediate în 
total piaţă de asigurări, impactul 
modificărilor legislative este unul 
semnificativ.

În acest moment, nu există un 
conflict de interese între asigurători, 
brokeri şi clienţi şi lucrurile nu sunt 
atât de complicate precum s-ar 
crede. Aceasta trebuie să fie o rela-
ţie de tip win-win-win şi să ducă la 
rezultate foarte bune pentru toate 
cele trei părţi implicate, a declarat 
Bogdan ANDRIESCU, Preşedintele 
UNSICAR, în deschiderea Zilei 
Brokerilor.

Cristian FUGACIU, Director General al 
MARSH România, susţine că un conflict de 
interese generalizat nu există, ceea ce se 
vehiculează referindu-se la remunerarea 
brokerilor. Brokerul prestează servicii către 
client şi este remunerat de către compa-
nia de asigurare. Interesul clientului este 
reprezentat, asigurătorul este ajutat să îşi 
promoveze produsele pe piaţă, toată lumea 
ar trebui să câştige. Uneori însă apare o 
concurenţă între brokeri şi asigurători, care 
nu are efecte pozitive. Unele societăţi cred 
că atunci când este implicat un broker este 
mai dificil să îşi promoveze produsele şi să îşi 
păstreze clienţii. Dar într-o piaţă de asigu-
rări dezvoltată şi matură, această colabora-
re este absolut necesară.

Cred că, în ceea ce priveşte conflictul de 
interese, este vorba de o mentalitate cu care 
brokerii trebuie să se confrunte, pentru că 
înainte majoritatea primelor erau încasate 
de către asigurător, iar brokerii erau văzuţi 
ca nişte concurenţi. Cifrele ne arată clar 
că trendul este favorabil dezvoltării pieţei 
de brokeraj, deoarece serviciile pe care un 

broker le poate oferi unui client sunt mai 
dezvoltate decât cele oferite de asigurător. 
Nu ar trebui să existe o incompatibilitate, 
pentru că toţi suntem aici să deservim 
clientul şi să facem şi un profit, a declarat 
Ina CRUDU, Director de Vânzări, ASTRA 
Asigurări.

Şi Iulius BUCŞA, Directorul General al 
EUROINS, consideră ca piaţa brokerilor din 
România se îndreaptă spre o creştere co-
respunzătore. Brokerii vor fi din ce în ce mai 
importanţi şi fără ei piaţa asigurărilor nu se 
va putea dezvolta la fel de uşor. În ceea ce 
priveşte relaţia asigurător-broker, eu cred că 
problemele sunt de domeniul trecutului şi că 
toţi asigurătorii au învăţat să trateze profesi-
onist această relaţie, susţine acesta.

Totuşi, există un conflict de interese 
între broker şi asigurător sau între broker 
şi client deoarece există cazuri în care, în 
special pe poliţe complexe, se primesc cereri 
de ofertă diferite pentru acelaşi client de la 
mai mulţi brokeri. Un exemplu ar fi pentru 
asigurările de construcţii-montaj. Însă, 
atunci când asigurătorii fac front comun să 

Ziua Brokerilor, conferinţa tradiţională din cadrul FIAR, a dezbătut relaţia client-
asigurător-broker, precum şi rolul dublu al brokerului – de partener pentru 
asigurător şi de consultant pentru client –, ca potenţial generator al unui conflict 
de interese. De asemenea, în pragul unor schimbări majore pe plan internaţional 
cu privire la intermedierea în asigurări prin Insurance Mediation Directive II, 
modalitatea de vânzare poate suferi modificări substanţiale.

Brokerajul românesc - reacții 
la modificările legislative
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Bogdan ANDRIESCU
Președinte 
UNSICAR

lucreze în interesul clientului, totul se încheie 
cu bine. Trebuie să avem în vedere că este 
o perioadă când toţi asigurătorii încearcă 
să îşi maximizeze profitul şi să reducă din 
costuri prin centralizare. De aceea, consider 
ca până la sfârşitul acestui an, când primii 
10 asigurători din piaţă vor vinde 80% din 
produse în mod electronic, această situaţie 
va fi rezolvată, a declarat Gabriel OLTEAN, 
Director Vânzări, BCR Asigurări.

Frauda, efect al unei reţele de 
agenţi greu de controlat

În condiţiile în care avem un contract 
de intermediere în care termenul stipulat de 
decontare depăşeşte termenul de valabili-
tate a poliţei, atunci este clar că acel termen 
trebuie reglementat, a subliniat Doina 
FLORESCU, Director General, Direcţia 
Supraveghere şi Control, CSA.

Măsura de limitare a termenului de 
virare a primelor de asigurare în conturile 
asigurătorilor are în principal rolul de a-i 
determina pe intermediari să controleze 
mult mai bine forţa de vânzare. Astfel, 
clienţii s-ar regăsi în situaţia când au 
daună la scurt timp după plata poliţei, 
fără ca aceştia să fie contabilizaţi în contul 
companiei de asigurări.

În piaţa de brokeraj există peste 10.000 
de intermediari. Şi aici s-a recunoscut că 
există fraudă în asigurări, datorată extinde-
rii acelor reţele de vânzare şi lipsei de control 
a brokerilor ca şi coordonatori ai acestor 
reţele, a explicat Doina FLORESCU.

Termenul de depunere a 
primelor de către brokeri 
la asigurători generează 
dificultăţi în administrarea 
reţelelor de vânzare

Bogdan ANDRIESCU consideră că 
această situaţie există în contextul în care 
sunt asigurători care au menţionat că mai 
mulţi brokeri le datorează bani de ani de 
zile. De aceea, CSA a luat această măsură 
de reglementare a termenului de virare a 
primelor către asigurători. Sper ca CSA să 

rezolve aceste probleme cu datornicii şi să 
se cureţe piaţa, a punctat Preşedintele 
UNSICAR.

Totuşi, subiectul decontării ar trebui 
tratat mai pe larg, din mai multe perspecti-
ve şi nu numai din punctul de vedere al pri-
melor de asigurare. Dacă virăm primele mai 
devreme, nu înseamnă că asiguratul este mai 
protejat. Din această reglementare nu are 
nimeni de câştigat. Atât noi, cât şi asigurătorii 
va trebui să facem investiţii pentru a realiza o 
decontare de aproape două ori pe săptămâ-
nă, consideră Antonio SOUVANNASOUCK, 
Managing Partner, ASIGEST Broker.

Toate problemele se rezolvă dacă există 
dorinţa de colaborare şi ar trebui să se rezolve 
în interesul clientului. Totuşi, există o tendinţă 
a asigurătorilor care centralizează şi partea 
de daune, şi de asigurare, şi de plată a comi-
sioanelor. Există situaţii când durează 30-40 
de zile de la încasarea primelor de asigurare 
de către asigurător de la broker şi primirea 

comisionului. Aşa cum există în legislaţie o 
normă care prevede termenul de 5 zile în care 
brokerul trebuie să vireze primele de asigura-
re către compania de asigurări, aşa ar trebui 
să existe şi o reglementare care să prevadă 
un termen de decontare a comisionului către 
broker, a declarat Viorel VASILE, Managing 
Partner, SAFETY Broker.

Cristian NICULESCU, Şef Departament 
Brokeri, CERTASIG, este de părere că ter-
menul de cinci zile pune compania într-o 
situaţie ingrată, brokerii reprezentând prin-
cipalul canal de vânzare al CERTASIG. Ca ur-
mare a unei perioade foarte încărcate pentru 
brokeri, creşterea costurilor pentru raportare 
şi administrare la brokeri duce în acelaşi timp 
la o scădere treptată a vânzărilor.

Lucrăm pentru 26 de asigurători şi 
agenţii noştri ar trebui să umble cu o listă 
întreagă de conturi bancare şi să depună 
bani în loc să vândă. Am pierde controlul, nu 
am şti ce sume se depun şi unde. La asigu-

Ziua brokerilor

www.fiar.ro
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Gabriel OLTEAN
Director Vânzări
BCR Asigurări

rători cu volume mari întârzie răspunsul cu 
privire la depunerea primelor şi este normal 
să fie aşa. Dar reuşisem să găsim metode 
de rezolvare a acestei probleme, iar acum ni 
se impune un mod de lucru care ne duce în 
urmă cu câţiva ani şi ne aduce în punctul în 
care să nu mai putem controla frauda, este 
de părere Romeo BOCĂNESCU, General 
Manager, DESTINE Broker.

Soluţia problemei decontărilor 
este informatizarea

Atât timp cât într-o companie de 
brokeraj există un control bun al fluxuri-

lor financiare, cea mai simplă metodă de 
decontarea rapidă a comisioanelor constă 
în reţinerea comisionului la sursă, a explicat 
Radu MANOLIU, Director General Adjunct, 
CREDIT EUROPE Asigurări.

Pe de altă parte, soluţia ideală pentru 
centralizarea rapidă a datelor din teritoriu 
de către un broker cu reţea extinsă constă 
în utilizarea unui soft cu modul specific 
pentru încasări, care să comunice în timp 
real cu cele ale asigurătorilor. Un astfel de 
sistem poate facilita şi generarea automa-
tă a borderourilor în oglindă. Brokerii de 
mai mici dimensiuni, care nu au această 
posibilitate, pot apela, deja, la aplicaţiile 

informatice puse la dispoziţie de majo-
ritatea asigurătorilor pentru principalele 
tipuri de produse.

Nu în ultimul rând, în ceea ce priveşte 
modalitatea efectivă de încasare a banilor în 
conturile colectoare, utilizarea unui număr 
de conturi colectoare egal cu numărul asi-
gurătorilor care acceptă această modalitate 
de lucru ar putea fi soluţia cea mai eficientă, 
mai ales dacă ar implica deschiderea tuturor 
conturilor colectoare la aceeaşi bancă, a 
adăugat Radu MANOLIU.

Atât timp cât juridic am întreaga 
responsabilitate faţă de partenerul meu 
asigurător şi mai şi investesc într-un sistem 
informatic, mi se pare firesc să am şi con-
trolul. Trebuie folosite conturi colectoare. 
Atâta timp cât nu există automatizare, nu 
putem discuta de termene scurte. Nici noi 
nu putem şi nici asigurătorii nu pot face 
o centralizare corectă, exactă şi într-un 
timp redus. Această prevedere de virare a 
primelor în termen de cinci zile nu poate 
fi aplicată şi nu o va respecta mai nimeni 
din companiile cu volume mari de prime. 
În acest moment nu există o soluţie, şi nu 
pentru că nu există o bună intenţie. Dacă 
sunt probleme de corectitudine a unor bro-
keri, lucrurile trebuie rezolvate punctual, 
consideră Alexandru APOSTOL, Director 
General, MAXYGO Broker.

Alexandru APOSTOL 
Director General
MAXYGO Broker

Alin Iulius BUCȘA
Director General 
EUROINS

Cristian FUGACIU
Director General 
MARSH România

Viorel VASILE 
Managing Partner
SAFETY Broker
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Cred cu tărie că informatizarea este 
ceea ce poate asigura eliminarea fraudei 
şi o transparenţă mult mai mare faţă de 
toţi cei implicaţi. Avem la dispoziţie soluţii 
software complexe, care sunt instrumente 
foarte bune, atât în relaţia cu compani-
ile de asigurări, cât şi în cea cu clienţii, a 
menţionat Aurelia CRISTEA, Specialist în 
Asigurări.

Vânzările online, 
încă la început

Companiile de asigurări pun din ce 
în ce mai mult accent pe piaţa de retail 
din România. În condiţiile în care clienţii 
corporate se regăsesc într-un număr 
relativ mic, orientarea către persoane 
fizice reprezintă principalul motor de 
creştere a pieţei de profil. Prin vânzările 
pe internet, aceştia vin în întâmpinarea 
clienţilor care folosesc în mod frecvent 
această metodă pentru achiziţii sau a 
acelora care nu dispun de suficient timp 
pentru a se deplasa până la reprezentan-
ţa unui asigurător.

În statele vestice, care au un istoric de cel 
puţin 4-5 ani în acest domeniu, s-au înregis-
trat rezultate spectaculoase de la an la an 
pe vânzarea electronică. Asigurările ce sunt 
comercializate în acest mod nu fac decât să 
sprijine procesul de educare a publicului pri-
vind costurile şi beneficiile cumpărării online. 
Dar aici e vorba atât de beneficiile companiei, 
ale brokerilor, cât şi ale clienţilor. Dacă pentru 
o companie costurile sunt reduse, atunci 
efectul asupra preţului final va fi unul benefic, 
a menţionat Cristian BĂLĂNICĂ, Director 
General, PIRAEUS Insurance Broker.

Piaţa online este încă la început. Dacă 
ne uităm puţin în urmă, începem să vedem 
de ce nu am trecut mai demult la online. 
Acum este mai simplu, mai comod şi tehno-
logia ne permite. Jucătorii au de câştigat, 
deoarece percepţia clientului este că preţul 
e mai mic online, dar nu e întotdeauna aşa. 
De asemenea, aceştia pot monitoriza mult 
mai uşor comportamentul cumpărătorului. 
Pe de altă parte, pentru brokeri vânzarea 
online înseamnă lipsa legăturii directe cu 
clientul, şi de aceea este un uşor dezavantaj, 
a declarat Viorel VASILE.

Ina CRUDU, Directorul de Vânzări al 
ASTRA Asigurări, susţine că pe măsură 
ce asigurătorii dezvoltă servicii pe care 
le pun la dispoziţia brokerilor şi agenţi-
lor, şi aşteptările utilizatorilor cresc: se 
modifică produsele, fluxul de lucru şi 
este nevoie de optimizarea sistemului 
informatic. Eu cred în potenţialul de dez-
voltare al pieţei online, mai ales la nivelul 
pieţei de brokeraj. Şi dacă acum pe online 
predomină vânzările de poliţe obligato-
rii, în câţiva ani vom reuşi să dezvoltăm 
produse adaptate mediului de vânzare 
online, atât produse simple, de tipul celor 
travel sau de sănătate cu acoperiri de 
bază, dar şi produse mai sofisticate şi 
customizate pentru fiecare tip de client, a 
declarat aceasta.

Piaţa locală de intermediere se 
pregăteşte pentru modificări 
legislative şi la nivel european

Stabilirea unui nou set de norme eu-
ropene privind intermedierea în asigurări 
(IMD II) urmăreşte crearea unei pieţe unice 
pentru intermediarii în asigurări şi a unui 
mediu de afaceri mai echitabil pentru dis-
tribuţia asigurărilor, într-o piaţă mai bine 
integrată şi cu un nivel optim de protecţie 
a consumatorului.

Despre IMD II se discută de mulţi ani. 
Discuţiile din cadrul BIPAR se axează în prin-
cipal pe „disclosure upon request”, un lucru 
care ni se pare nouă cel mai bine proiectat 

în acest moment, potrivit Preşedintelui 
UNSICAR, Bogdan ANDRIESCU. Mai multe 
detalii despre evoluţia discuţiilor privind 
IMD II vor fi furnizate după următoarea 
Adunare Generală a BIPAR.

Pe lângă "disclosure upon request", cred 
că o soluţie la care se va ajunge este plata 
comisionului direct de către client, care 
este cea mai naturală şi cea mai elegantă 
modalitate de lucru. Până la implementare 
mai avem însă 3-4 ani şi este suficient timp 
să fie luate în considerare părerile celor din 
piaţă. Aceasta nu face decât să aducă multă 
transparenţă în activitatea noastră, ceea 
ce va conduce la o mai mare încredere din 
partea clienţilor, a explicat Antonio SOU-
VANNASOUCK.

În acest moment nu se cunoaşte vari-
anta finală a acestor norme. Eu anticipez că 
vor exista modificări importante în industrie. 
Probabil că accentul va fi pus din ce în ce 
mai mult pe partea de consultare 
şi pe explicarea valorii adăugate pe 
care un broker sau un consultant 
de risc o aduce clienţilor, a încheiat 
Cristian FUGACIU, Director General, 
MARSH România.
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Un produs bancassurance de succes trebuie să fie 
simplu în aparenţă, dar sofisticat în construcţie

Pentru compania noastră, canalul bancassurance a fost un motor 
de succes, a cărui dezvoltare a ţinut cont de rezultatele unor studii 
aprofundate asupra schimbărilor care au intervenit în ultimii ani în 
comportamentul şi nevoile clienţilor, astfel încât produsele create să răs-
pundă unor necesităţi reale, a declarat Florina VIZINTEANU, Preşedinte 
Directorat al BCR Asigurări de Viaţă VIG.

Printre avantajele modelului de distribuţie adoptat, Florina 
VIZINTEANU a citat fidelizarea clienţilor băncii, precum şi oportunita-
tea oferită companiei de asigurări de a se adresa unui grup de clienţi 
cu un nivel superior de educaţie financiară. De partea consumatori-
lor – interacţiunea cu un singur furnizor de servicii financiare capabil 
să configureze un pachet de produse de investiţie - economisire 
- protecţie adaptat îndeaproape profilului clientului. Secretul succesu-
lui într-un model bancassurance este... “simplitatea”: produse sofisticate, 
dar simplu de înţeles, atât pentru clienţi, cât şi pentru personalul băncii 
care trebuie să ofere aceste produse. Pentru a atinge această simplitate 
este însă nevoie de mult efort tehnic şi de imaginaţie, de o permanentă 
învăţare şi îmbunătăţire a proceselor şi sistemelor, a adăugat VIZINTEA-
NU.

În grupul celor 50 de companii care lucrează, în sistem multi-
branding, sub "aripa" brandului VIG, există un grup de bancassuran-
ce format din subsidiarele din 8 ţări unde funcţionează un partene-

Care este formula 
câştigătoare în 
bancassurance? A fost 
întrebarea care a creat cadrul 
discuţiilor la conferinţa 
dedicată celor trei domenii - 
asigurări, bănci, leasing - din 
cadrul celei de-a XIV-a ediţii 
a FIAR. Dezbaterile au pornit 
de la construcţia tipurilor 
de produse bancassurance 
al căror succes se bazează 
pe simplitate aparentă şi 
totodată pe un grad mare 
de sofisticare la elaborarea 
acestora. 

Asigurări – Bănci – Leasing

Formula câştigătoare
iNsuraNCe-baNkiNg-leasiNg 

CoNFereNCe 

Parteneri Strategici

Partener Principal



35Anul XIII - Numărul 6/2011 |102| www.primm.ro

Dan CONSTANTINESCU
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riat strategic VIG-ERSTE Bank prin intermediul căruia se derulează 
proiecte majore, care pun în valoare toate resursele de care dispune 
grupul. BCR Asigurări de Viaţă VIG face parte din acest grup şi a 
dezvoltat cu succes, în ultimii ani, un sistem de distribuţie bancassu-
rance care furnizează 70% din subscrierile companiei şi s-a constituit 
în motorul dinamicii deosebite înregistrate de aceasta.

BCR Asigurări de Viaţă VIG ocupă poziţia secundă în piaţa de asi-
gurări de viaţă din România, cu subscrieri de 73 milioane euro şi o cotă 
de piaţă de cca. 19%. În 2010, compania a înregistrat o rată de creştere 
nominală în euro, faţă de rezultatele anului 2009, de peste 21%.

Reuşita în bancassurance este o chestiune de 
angajament şi implicare a ambilor parteneri

Bancassurance este un model sofisticat şi pretenţios, care cere 
standarde înalte de profesionalism şi care valorifică cele mai importante 
calităţi ale partenerului bancar şi ale asigurătorului, a apreciat Silvia SÎRB, 
CEO, AEGON Asigurări de Viaţă. Angajamentul băncii pentru reuşita par-
teneriatului, la toate nivelurile, dar în special la nivel de top management, 
este esenţial pentru reuşita în bancassurance, a subliniat ea.

În pieţele mature, băncile obţin peste 40% din venituri din acti-
vităţile legate de asigurări. Procentul coboară la circa 6,5% în ţările 
europene emergente şi se reduce aproape la zero în ţările cu sisteme 
financiare subdezvoltate. Cu diferenţe mari de la ţară la ţară, între 
20 - 80% din subscrierile în asigurări de viaţă se realizează în sistem 
bancassurance. Criza şi reducerea activităţii de creditare au co-interesat 
băncile în obţinerea de venituri suplimentare prin parteneriate bancas-
surance şi au adus în mediul bancar disponibilitatea de a depune efortul 
necesar pentru ca parteneriatul să funcţioneze în parametri optimi, a 
subliniat Silvia SÎRB. Pentru a valorifica acest interes al băncilor, în 
particular al Băncii TRANSILVANIA, care este principalul său partener 
de distribuţie, AEGON Asigurări de Viaţă a căutat soluţiile care să 
muleze modelul de colaborare pe cultura organizaţională şi pe siste-
mele de operare ale băncii, astfel încât să nu stânjenească activitatea 
bancară ci, dimpotrivă, să aducă un plus de eficienţă acesteia.

Noi facem eforturi deosebite pentru a asigura angajaţilor din bancă 
sprijinul necesar pentru a învăţa produsele, pentru a se simţi confortabil 
în relaţia cu clientul pe care trebuie să-l sfătuiască. Am constatat că, 
prin natura meseriei lor, aceşti angajaţi bancari prefera contactul direct, 
"one on one", cu specialiştii din AEGON care se ocupă de instruirea lor. 
Răspundem acestei nevoi călătorind mult, dedicând foarte mult timp 
construirii acestei reţele profesionale, iar rezultatele sunt pe măsură. 
Simplă constatare că, după un an şi jumătate de colaborare, imaginea 
asigurătorilor, în general, în ochii angajaţilor bancari este una mult mai 
bună este un motiv de satisfacţie, a completat Sînziana MAIOREANU, 
Chief Sales Officer, AEGON Asigurări de Viaţă.

Trebuie fructificate posibilităţile de cross-selling 
pe bancassurance

Piaţa din România este în prezent destul de în urmă faţă de capa-
citatea existentă, de aceea consider că bancassurance nu trebuie să se 

oprească la acest nivel. Trebuie lucrat la relaţia de parteneriat dintre asi-
gurător şi bancă, precum şi pe posibilităţile de cross-selling. Sunt adep-
tul dezvoltării şi diversificării produselor, pentru că până acum s-a pus 
mare accent pe asigurările de viaţă în ceea ce priveşte bancassurance, 
iar nevoile clientului sunt la fel de mari şi pe alte linii, susţine Directorul 
General al PIRAEUS Insurance Broker, Cristian BĂLĂNICĂ.

Acesta a subliniat însă că activitatea de bancassurance este 
ieftină doar la prima vedere, căci există o serie de costuri ascunse 
care trebuie suportate de asigurători. De exemplu, unul dintre aceste 
costuri este cel de training, forţa de vânzare a băncii fiind pregătită să 
vândă produse bancare şi nu asigurări, a spus Directorul General al 
PIRAEUS Insurance Broker.

Formula câştigătoare presupune alegerea 
modelului optim de bancassurance

Preocupările actuale din activitatea bancassurance privesc 
adaptarea la schimbările crescânde din reglementare şi reacţiile la 
modificările privind apetitul de risc şi cerinţele de capital, a declarat 
Romeo JANTEA, Managing Partner, INSURANCE Training & Con-
sulting. De asemenea, trebuie ales modelul optim de bancas-
surance, care să permită trecerea de la activitatea de distribuţie 
pură la subscriere, şi trebuie găsit răspunsul adecvat la cererea 
pentru asigurări a bazei de clienţi bancari.

Potrivit unui studiu ERNST&YOUNG, distribuţia prin bancassu-
rance reprezintă 36% din piaţa globală de asigurări, volumul sub-
scrierilor aferente acestui canal fiind de 1.059 miliarde euro la nivelul 
anului 2008, din care 61% au fost realizate pe asigurările de viaţă.

De asemenea, între 20% şi 80% din subscrierile înregistrate de 
companiile de asigurări la nivel european pe segmentul life au venit 
din bancassurance şi până la 10% pe segmentul non-viaţă. 

În ceea ce priveşte riscurile activităţii de bancassurance pentru 
bănci şi asigurători, acestea privesc în principal cerinţele de capital 
distincte pentru sistemul bancar şi cel de asigurări, care vor fi 
reglementate de directivele Basel III şi Solvency II. Totodată, criza 
financiară a condus la presiuni privind capitalurile şi la definirea 
apetitului pentru risc, alături de apetitul pentru venituri.
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Fără risc şi fără capital din punct de vedere al băncii, subscrierea pre-
supune capital şi asumarea riscului de către asigurător, dar câştigul este 
un profit pe termen lung, a precizat Romeo JANTEA.

Perioada de criză a generat declinul produselor bancare şi, 
implicit, o nevoie de venituri şi o capacitate sporită în sucursale, iar 
acestea pot fi văzute ca nişte perspective de dezvoltare a activităţii 
de bancassurance. În acelaşi timp, clienţii au devenit mai conştienţi 
în ceea ce priveşte nevoia de protecţie, astfel încât preocuparea pen-
tru bancassurance nu va fi diluată atunci când va avea loc o revenire 
a produselor bancare.

Principalii factori de succes identificaţi, în discuţiile din cadrul 
evenimentului, pentru acest tip de distribuţie sunt produsele şi 
procesele simple, un angajament ferm la nivelul de vârf al băncii care 
să fie transmis în cascadă până în sucursală şi de acolo la client, exis-
tenţa unui reprezentant al asigurătorului în board-ul băncii, a unor 
obiective comune explicite între cei doi parteneri pentru volum/
profitabilitate.

În final, mai multă reglementare şi mai multă transparenţă vor 
fi benefice atât pentru industrie, cât şi pentru clienţi. În timp ce 
costurile şi complexitatea cresc şi pentru clienţi, dar şi pentru perso-
nalul de vânzări, bancassurance-ul reprezintă cel mai ieftin canal de 
distribuţie, având în vedere că poate absorbi o parte din costuri şi că 
poate înlocui celelalte metode de distribuţie.

Adriana AHCIARLIU, Secretar General al ALB, a punctat tendin-
ţele primului trimestru în piaţa de leasing, accentuând faptul că se 
remarcă o adaptare a companiilor de profil la realităţile pieţei: Pentru 
noi ca instituţii finaciare nebancare, asigurătorul este un partener. 
Tendinţele din piaţă transmit un mesaj de adaptare la noile realităţi ale 
unei pieţe în care suntem parteneri cu companiile de asigurare. În primul 

trimestru al anului, după o perioadă „sănătoasă” de criză, am consem-
nat o creştere cu 14% pe toate segmentele. Cu toate acestea, şi anul 
trecut am fost la fel de optimişti la început de an, dar impactul majorării 
TVA şi-a spus cuvântul în cel de-al doilea trimestru al anului.

În ceea ce priveşte colaborarea dintre bănci-asigurări-leasing, 
AHCIARLIU a precizat: Modul în care produsele de tip bancassurance se 
pliază pe societăţile de leasing este afectat de faptul că reglementările 
Codului Fiscal recunosc companiile de leasing ca pe un intermediar 
atunci când asigurăm bunurile/proprietatea noastră printr-un contract 
de leasing. O astfel de intermediere ar fi pentru noi un avantaj, aşa cum 
poate fi unul şi pentru bănci dar, din păcate, pentru client nu devine un 
avantaj, ci poate reprezenta un cost suplimentar.

De cealaltă parte, referindu-se la parteneriatul asigurări-leasing, 
Ina CRUDU, Director Naţional Vânzări, ASTRA Asigurări, afirmă: Unele 
segmente ale parteneriatului nostru cu industria de leasing trec printr-
un proces de consolidare, şi aici mă refer la partea operaţională de 
servisare a clienţilor, la condiţiile contractuale ale poliţelor de asigurare 
care trebuie armonizate cu contractul de leasing. De asemenea, am 
convingerea că pe alte segmente vom trece printr-o restructurare a 
relaţiei noastre cu industria de leasing. 

Internalizarea ei în cadrul bancassurance poate ridica probleme 
destul de mari pe partea de administrare a portofoliului şi privind 
calitatea serviciilor oferite utilizatorului. Pentru că pe leasing, în această 
industrie, resursele sunt capacitate pe administrarea de portofoliu, în 
timp ce în bancassurance consumatorul final acţionează ca un client 
direct al nostru, deci e mai uşor pentru bancă să gestioneze riscul aso-
ciat poliţei unui client decât pentru o companie de leasing, care trebuie 
să ofere suport clientului atunci când riscul asigurat se întâmplă şi, în 
acelaşi timp, să îşi apere şi interesele stipulate contractual în relaţia cu 
beneficiarul asigurării. La acest capitol consider că mai avem de lucru, 
pentru că în momentul în care unele dintre grupurile financiare vor 
decide să treacă la această schimbare va fi important să înţelegem cum 
ar putea funcţiona o astfel de structură.

Cosmin ANGHELUŢĂ, Director Departament Brokeri, Bancassu-
rance şi Leasing ASTRA Asigurări, a apreciat efectele pozitive ale cri-
zei: Consider că perioada de declin pe care noi ca şi economie am avut-o 
nu face nimic altceva decât să scoată la iveală şi lucrurile bune. Faptul 
că nu s-au mai acordat credite atât de multe ne-a făcut să ne îndreptăm 
către alte zone profitabile. În plus, s-a dovedit importanţa canalului de 
distribuţie bancassurance pentru bănci şi s-a văzut că activităţi care 
nu privesc neapărat obiectul principal de activitate pot fi profitabile. În 
această perioadă ne-am îndreptat mai mult către client şi am învăţat să 
progresăm prin produse specializate şi sporind calitatea serviciilor.

Există directive în legislaţia europeană şi practici care forţează la 
transparenţă între instituţiile financiare şi la comunicare activă între 
ele, atât între companiile de acelaşi tip aflate în concurenţă, dar şi între 
cele care sunt în relaţii de parteneriat, cum sunt asigurătorii, băncile şi 
societăţile de leasing, a concluzionat Romeo JANTEA în închiderea 
Conferinţei Asigurări – Bănci - Leasing din cadrul FIAR 2011.
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Evenimentul, moderat de către 
Adrian CODIRLAŞU, CFA, PhD, Preşedinte, 
CFA Romania, a inclus prezentări susţi-
nute de Adrian CODIRLAŞU, de Adrian 
 MITROI, CFA, PhD, Secretar General, CFA 
Romania, şi de Dragoş CABAT, CFA, MBA, 
 Vicepreşedinte, CFA Romania.

În deschidere, Adrian CODIRLAŞU a 
prezentat caracteristicile noului indice 

al încrederii macroeconomice 
pe care CFA Romania îl lansează 
începând cu luna mai, denumit 
„Indicele de Încredere Macroeco-
nomică CFA Romania”.

De asemenea, au fost prezen-
tate şi rezultatele sondajului anual 
al CFA Romania în rândul analiş-
tilor financiari şi al mediului de 
afaceri, prilejuit de desfăşurarea, 
pe 12 mai 2011, a CFA Forecast 
Dinner.

Adrian MITROI a susţinut 
prezentarea „Macroeconomia 
crizei: împrumutul de timp”, care a 

constituit o pledoarie pentru consideren-
tele macroeconomice şi investiţionale în 
contextul prezent. 

… politicile momentului
În prezentările susţinute s-au desprins 

o serie de definiţii relevante în ceea ce 
priveşte politica monetară şi interde-
pendenţa acesteia cu cea fiscală, atât pe 
plan local, cât şi regional şi internaţional. 
Politicile momentului prezent în domeniul 
monetar sunt destul de aproape de cele 
fiscale, tocmai pentru faptul că muniţia de 
suport economic a guvernelor din punct 
de vedere fiscal este limitată, aşa încât 
este necesar şi ajutorul necondiţionat 
al politicii monetare. Mai mult, politicile 
monetare non convenţionale, prin care 
banca centrală achiziţionează o serie de 
instrumente (in special titluri de stat, sub 
forma garanţiilor pentru operaţiunile de 
tip repo), sunt în contradicţie puternică cu 
perceptele macroeconomice ale distinc-
ţiei clare între afacerile monetare şi cele 

fiscale. În plus, gradul de independenţă al 
unei bănci centrale este astfel în scădere, 
dar se subsumează unui obiectiv superior, 
acela de suport aproape necondiţionat 
pentru revenirea creşterii economice. Pe 
de altă parte, guvernele sunt dependente 
de mult dorita creştere economică sus-
tenabilă care intră uşor în contradicţie cu 
deficitele bugetare şi comerciale, care au 
un puternic caracter contraciclic. În jocul 
dintre prosperitate şi austeritate, modelul 
economic european este centrat pe ordi-
nea şi disciplina bugetară care ar trebui 
să asigure deficite sustentibile şi finan-
ţabile, iar consumul susţine, în paralel cu 
exporturile şi investiţiile, competitivitatea 
unei naţiuni. Astfel, interschimbabilitatea 
dintre politicile monetare şi cele financi-
are pare a fi regula şi nu excepţia zilelor 
noastre. 

Prezentarea a susţinut argumente 
pentru creşterea competitivităţii prin 
eficienţă economică şi nu doar prin su-
portul monetar temporar al unei monede 
depreciate. O monedă depreciată sau 

CFA Romania, asociaţia profesională a analiştilor financiari, a organizat, în 
cadrul FIAR 2011, Conferinţa dedicată Investiţiilor Financiare, cu tema „Ajustarea 
deficitelor publice şi private într-o economie post stimuli financiari”.

ZIUA INVESTIŢIILOR FINANCIARE

Piaţa monetară 
analizată la FIAR 2011



39Anul XIII - Numărul 6/2011 |102| www.primm.ro

depreciabilă, deşi face aparent exporturile 
mai atractive, prin ancorarea mai slabă a 
aşteptărilor inflaţioniste aduce un plus de 
dificultate în finanţarea deficitelor. Pre-
zentarea a comentat despre noua ordine 
economică mondială, care va fi dominată 
de naţiunile din ce în ce mai puternice 
economic din Asia. 

Starea economică a 
continentului european

În partea a doua a întrunirii, au fost 
abordate subiecte legate de starea econo-
mică a Europei, cu divergenţa de perfor-
manţă între ţările puternice, de la mijloc 
(core) şi cele aflate într-o poziţie econo-
mică şi financiară mai fragilă (periphery). 
Dincolo de dihotomia de performanţă 
economică şi nivel al datoriilor s-a făcut 
distincţia privind influenţa diferită asupra 
acestor economii a ciclurilor de expansi-
une sau restrângere monetară iniţiate de 
Banca Centrală Europeană. 

Solvabilitate vs. lichiditate
În partea a treia, prezentarea s-a referit 

la distincţia clară între solvabilitate şi 
lichiditate, şi la imposibilitatea  continuării 
poziţiei de finanţare a unor deficite 

exorbitante prin împrumuturi adiţionale. 
Presiunea de solvabilitate a debitorilor 
nu va putea fi relaxată doar prin măsuri 
simpliste de ordin monetar sau prin îm-
prumuturi adiţionale. Pentru găsirea unor 
soluţii de finanţare sustenabilă a deficite-
lor, creşterea economică este indicatorul 
determinant. Totuşi, în estimarea sustena-
bilităţii finanţărilor şi a mai ales a capacită-
ţii de îndatorare în viitor, apare că după o 
nouă rundă de bail out o restructurare sau 
reprofilare a structurii datoriilor este cea 
mai fezabilă măsură, în aşa fel încât sarcina 
financiară a unei poziţii fiscale mai precare 
să fie împărţită echitabil între toţi deţină-
torii de interese, fie ei privaţi sau naţionali, 
acţionari sau creditori. 

Recesiune sau criză financiară?
În final, s-a introdus conceptul de 

Represiune Financiară, pentru a încerca o 
delimitare între criza economică (recesiu-
ne) şi criza financiară, prin care deponenţii 
şi cei care economisesc prin intermediul 
titlurilor de stat şi al obligaţiunilor primesc 
un randament inferior ratei inflaţiei, şi 
deci contribuie involuntar la finanţarea 
deficitelor. În concluzie, prezentarea a cu-
prins şi exemple specifice, de ordin tehnic, 
pentru construirea unor soluţii adecvate 
de protejare a investitorilor (individuali 
şi instituţionali) la procesul de erodare a 
puterii de cumpărare a plasamentelor de 
hedging specific la inflaţie.

În aceeaşi secțiune, Adrian  CODIRLAŞU 

investiții
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a prezentat lucrarea „Împrumuturile 
restante ale populaţiei: indicii de pe piaţa 
monetară şi cea a forţei de muncă”, autori 
Bogdan MOINESCU, PhD, şi Adrian CODIR-
LAŞU, CFA, PhD. 

Scopul studiului a fost acela de a iden-
tifica elemente ale condiţiilor monetare 
şi repere ale pieţei forţei de muncă, care 
sunt relevante din perspectiva modelării 
dinamicii împrumuturilor restante ale po-
pulaţiei din România. Demersul cercetării 
se înscrie pe linia analizei macropruden-
ţiale, fiind o componentă a procesului 
de investigare a mecanismului prin care 
dinamica activităţii economice influenţea-
ză evoluţia ratei creditelor neperformante 
la nivelul sistemului bancar românesc. 

Tratarea comparativă a determinanţilor 
numărului cu cei ai volumului restanţelor 
reprezintă un aspect de noutate la nivelul 
literaturii de specialitate. Caracterul 
inovativ al cercetării este consolidat de 
investigarea importanţei individuale a 
majorării preţurilor la bunuri alimentare, 
nealimentare şi energie asupra comporta-
mentului de rambursare al debitorilor.

Rezultatele econometrice prezentate 
în studiu confirmă faptul că dinamica pie-
ţei forţei de muncă reprezintă principalul 
factor al evoluţiei restanţelor populaţiei, 
atât numeric, cât şi valoric. Condiţiile 
monetare joacă un rol important pentru 
numărul restanţelor, nu şi pentru volumul 
acestora. Creşterea preţurilor pe piaţa 

bunurilor şi serviciilor nu influenţează 
dinamica restanţelor populaţiei. Unele evi-
denţe statistice au fost identificate pentru 
bunurile nealimentare, care influenţează 
în sens pozitiv volumul restanţelor, dar nu 
şi frecvenţa apariţiei întârzierilor la plată 
ale populaţiei. Acest rezultat sugerează 
că disciplina creditului este ridicată în 
rândul populaţiei, preferându-se ajustarea 
consumului individual în favoarea achitării 
ratelor bancare. Descompunerea factori-
ală a modelelor utilizate a evidenţiat că, 
în cazul numărului restanţelor, cursul de 
schimb este cel mai important factor, în 
timp ce, în cazul ratei volumului restanţe-
lor, se detaşează ca importanţă numărul 
angajaţilor din sectorul privat.

Intervalele de impact ale şocurilor 
macroeconomice şi financiare asupra 
comportamentului de rambursare al 
populaţiei sunt, în general, reduse, efectele 
maxime fiind observate în termen de 
până la şase luni (i) condiţiile monetare 
îşi produc efectele asupra dinamicii ratei 
numărului restanţelor în maxim două luni; 
(ii) evoluţia gradului de ocupare a forţei de 
muncă influenţează dinamica restanţelor 
cu o întârziere medie de trei luni, impactul 
mai lent fiind generat din sfera sectorului 
public; (iii) deşi contribuţia variabilelor care 
exprimă venitul populaţiei la dinamica 
ratei restanţelor este mai degrabă redusă, 
impactul se produce imediat.

Adrian CODIRLAŞU
Adrian MITROI
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Ne reîntâlnim la Sinaia, la FIAR, cu bucuria şi cu mândria că 
acest eveniment, Ziua Pensiilor Private, este unul românesc, că el 
aduce întotdeauna o participare interesantă şi reale oportunităţi de 
comunicare. Ediţia din acest an a prilejuit discuţii extrem de intere-
sante şi utile. Dincolo de acest aspect însă, ne bucurăm că atât piaţa 
pensiilor, cât şi evenimentele ei tradiţionale au trecut cu bine peste 

perioada de criză, adaptându-se eficient şi evoluând către 
dezbateri din ce în ce mai ancorate în concret, mai profesi-
oniste, declara Ioan VREME, CEO, GENERALI Pensii, după 
încheierea ediţiei 2011 a Zilei Pensiilor Private. În aceeaşi 
notă, Cristian ROŞU, Director General, CSSPP, afirma în 
cuvântul său de deschidere: Ne întâlnim aici, la Sinaia, în 
fiecare an, indiferent cât de grele sau schimbătoare sunt 
“vremurile” pe care le trăim: este un semn că existăm şi ne 
continuăm drumul pe care am pornit acum 4 ani de zile. El 
a caracterizat parcursul pieţei de specialitate în această 
perioadă ca pe un drum destul de greu, de-a lungul căruia 
a trebuit să convingem criticii reformei pensiilor de fiabilita-
tea acestui sistem.

Priorităţile sistemului de pensii pentru perioada 
următoare au constituit subiectul central al conferinţei. 
Între acestea, noutăţile legislative în pregătire, proble-

matica diversificării investiţiilor, transparenţa, comunicarea şi 
educaţia financiară a publicului. Iată câteva dintre principalele 
opinii exprimate în conferinţă.

Contribuţiile rămân pe lista priorităţilor
Nivelul de bază al contribuţiilor va trebui mărit, fără îndoială, 

peste tot în lume. Există dificultăţi în susţinerea acestor contribuţii, 
mai ales în sistemele în care acestea sunt prelevate din contribuţiile 
către sistemul public, iar măsurile de “îngheţare” sau chiar reducere 
adoptate de unele state în perioada crizei au demonstrat din plin 
acest lucru. Totuşi, direcţia de mers pentru viitor este, în mod clar, 
cea a implementării şi susţinerii sistemelor de pensii private cu 
contribuţii obligatorii. În această privinţă, devine pe zi ce trece tot 
mai evident că obligativitatea aderării ar trebui însoţită în mod ferm 
cu obligativitatea de a rămâne în sistem, fără opţiuni de opt-out, a 
concluzionat David PUNTER, Principal Consultant, ORACLE, după 
o analiză a sistemelor de pensii şi a pricipalelor probleme cu care 
se confruntă acestea în întreaga lume.

Dezvoltând subiectul contribuţiilor, Cristian ROŞU a subliniat 
că în România, pentru moment, ne bucurăm că în aceşti ani am 
reuşit să evităm reducerea sau sistarea acestora, ceea ce ar fi distrus 

Reuniunea anuală de primăvară a profesioniştilor din pensiile private a avut loc în 
acest an în 23 mai, în Sala Prinţul Dimitrie Ghica a Cazinoului din Sinaia. Pentru a 
şasea oară, specialişti de marcă ai domeniului, reprezentanţi de top ai autorităţii 
de supraveghere, ai Casei Naţionale de Pensii Publice şi ai ministerelor interesate, 
precum şi oaspeţi de peste hotare au discutat despre evoluţiile înregistrate în 
sectorul pensiilor - publice şi private -, din România şi din întreaga Europă, sub 
genericul “Pensiile private – ce urmează?”.

ZIUA PENSIILOR PRIVATE

Perspective şi priorități
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sistemul însuşi. El a arătat însă că nivelul contribuţiilor la Pilonul II 
se află într-o poziţie prioritară pe agenda CSSPP: Prin propunerile 
de modificări legislative pe care le-am înaintat, încercăm să obţinem 
ridicarea nivelului final al contribuţiilor de la 6%, la măcar 8%, dacă 
nu va fi posibil să ajungem la 10%, aşa cum considerăm că ar fi cel 
mai bine.

Dacă acest demers ar fi încununat de succes, România s-ar 
putea lăuda cu una dintre cele mai interesante şi sustenabile 
politici în domeniul pensiilor, cu atât mai mult cu cât în Euro-
pa Centrală şi de Est ea ar constitui un exemplu unic. În toată 
regiunea, guvernele au redus volumul contribuţiilor transferate de la 
bugetul sistemului public către Pilonul II de pensii private obligatorii. 
Exemplul extrem vine din Ungaria, ţară în care sistemul de pensii 
private a fost adus în pragul distrugerii, deşi era unul dintre cele mai 
vechi şi consolidate din zonă, a exemplificat George COATS, Analist 
financiar cu o vastă experienţă în domeniul pensiilor. Din neferici-
re, mulţimea exemplelor de “vandalism” politic de acest tip este mult 
mai largă, a mai spus invitatul britanic, multe guverne din vestul 
Europei cedând tentaţiei de a sechestra resursele pe termen lung 
ale sistemelor de pensii, acumulate în decenii, pentru a uşura pe 
termen scurt povara deficitelor fiscale.

Legea de plată a pensiilor – un subiect care 
merită mai multă atenţie

Avem nevoie de un sistem de plată a pensiilor cu costuri 
minime şi eficienţă maximă. De aceea, entităţi deja funcţio-
nale şi deţinând o experienţă relevantă, cum sunt asigurătorii 
de viaţă şi fondurile de pensii, ar trebui să poată accesa acest 
tip de activitate fără a mai fi obligate să construiască structuri 
separate, paralele, care aduc implicit costuri de operare mai 
ridicate, dezavantajoase pentru viitorii beneficiari, a afirmat 
Crinu ANDĂNUŢ, CEO, ALLIANZ-ŢIRIAC Pensii Private. Opinia sa 
a fost susţinută cu argumente suplimentare de fostul Ministru 
al Muncii, în prezent Consilier al Preşedintelui CSSPP, Mihai ŞE-
ITAN. Căutarea celei mai bune formule de plată a pensiilor nu s-a 
încheiat aproape nicăieri în “Europa Pilonului II” (n.red.: statele 
europene care au implementat modelul Băncii Mondiale). În 
ceea ce priveşte adoptarea unei legi de plată a pensiilor în Româ-
nia, ea este în mod evident necesară, dar nu cred că trebuie să 
ne grăbim să lansăm legea în forma în care este ea acum. După 
părerea mea, ea este departe de a fi perfectă şi suferă de tarele 
unui act normativ elaborat sub presiunea necesităţii de a “bifa” 
o obligaţie asumată. Explicând că iniţiativa legislativă aparţine 
Ministerului Muncii, care nu dispune de competenţele necesa-
re pentru a elabora o lege cu adevărat bună, ŞEITAN a afirmat 
că singura soluţie este ca ministerul să apeleze la serviciile unui 
colectiv de specialişti din afara structurilor sale curente, aşa cum 
s-a lucrat şi pentru Codul Muncii. Aşa cum este acum, legea are 
multe goluri şi nu ţine cont de un fapt esenţial, acela că pensiile 
sunt un produs financiar care trebuie “vândut” publicului. Un ast-
fel de demers este tipic pentru companiile de asigurări de viaţă 

sau pentru fondurile de pensii, entităţi care nu trebuie excluse din 
sistemul de plată a pensiilor.

Cât de mult ne interesează pensia?
Interesul clienţilor noştri pentru scrisoarea anuală a durat 6 

zile de la primirea acesteia, a declarat Marius RAŢIU, CEO, AEGON 
Pensii Private, în debutul prezentării unui studiu de caz realizat 
de compania sa pe baza portofoliului propriu de clienţi. Dacă în 
primele zile ale intervalului după primirea scrisorilor, centrul de 
comunicare AEGON a fost asaltat de apeluri la 100% din capaci-
tate, acest val de interes a fost de foarte scurtă durată, stingân-
du-se în numai câteva zile. Ca o constatare generală, el a arătat 
că participanţii cu contribuţii “zero” atât în 2009, cât şi în 2010, 
şi-au pierdut treptat interesul faţă de subiectul pensiei private. 
Dincolo de această categorie, studiul realizat de AEGON Pensii 
Private a arătat ca nivelul de educaţie şi volumul sumelor acu-
mulate sunt factori hotărâtori în ceea ce priveşte interesul ma-
nifestat de clienţii fondului pentru economiile destinate pensiei. 
De asemenea, răspunsul la stimulii negativi (de exemplu, vestea 
că pentru un număr de luni nu au fost depuse contribuţii)  este 
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mai puternic decât cel la alte tipuri de comunicări, cu precădere 
în rândul femeilor.

Un alt fapt relevant dezvăluit de statisticile sistemului CRM 
asociat fondului VITAL, administrat de subsidiara AEGON, este 
acela că mai puţin de 2% din totalul participanţilor la fond obişnu-
iesc să folosească facilităţile online de verificare a contului indivi-
dual, în condiţiile în care accesul la internet a crescut foarte mult în 
ultimii ani. Concluzia autorilor studiului este aceea că utilizatorii 
calificaţi de servicii internet, capabili să înţeleagă şi să folosească o 
aplicaţie de acest tip, destul de simplă, nu sunt atât de numeroşi pe 
cât s-ar putea crede judecând după gradul de pătrundere al servici-
ilor internet.

Pe de altă parte, în acest an am înregistrat o rată de răspuns 
mult mai bună în ceea ce priveşte campania de actualizare a datelor 
personale, ceea ce arată că demersul foarte extins întreprins de 
bănci în acest sens a creat deja, în conştiinţa utilizatorilor de servicii 
financiare, obişnuinţa de a răspunde mai promt solicitărilor de acest 
fel, a mai arătat RAŢIU. Sintetizând, concluzia liderului AEGON 
Pensii Private este că ar fi foarte important ca participanţii să 
înţeleagă în mod clar că banii din contul de pensie privată le aparţin 
şi merită atenţie ca orice altă proprietate. Pe de altă parte, partici-
panţii ar trebui să conştientizeze că mijloacele online pe care le pun 
la dispoziţie administratorii le oferă posibilitatea de a verifica nu nu-
mai calitatea actului de administrare, ci şi modul în care angajatorul 
lor îşi îndeplineşte obligatiile faţă de bugetul de asigurări sociale: 
dacă pe o anumită perioadă nu există contribuţii la Pilonul II, asta 
înseamnă că nu s-au plătit nici contribuţiile pentru pensia de stat, iar 
acest lucru va influenţa direct mărimea acesteia.

În acord cu concluziile studiului prezentat, Rozaura STĂ-
NESCU, CEO, BRD Pensii, a subliniat rolul foarte important care 
revine în continuare agenţilor de marketing din pensii private, 
ca “prim contact şi factor de educare” în raport cu sistemul 

de pensii private. De asemenea, ea a arătat că interesul şi 
cunoaşterea în domeniul financiar vor creşte pe măsură ce 
românii vor parcurge, în general, o schimbare a mentalităţii 
de consum, iar pieţele financiare din România se vor maturiza: 
Vom putea vorbi despre o piaţă matură atunci când oamenii vor 
economisi mai mult decât vor consuma, a subliniat liderul BRD 
Pensii.

Nici în sistemul public de pensii nu lipseşte preocuparea faţă 
de educaţia financiară a cetăţenilor. Noi ne adresăm unui public 
format din 5 milioane şi jumătate de angajaţi şi încă 5 milioane 
şi jumătate de pensionari. Implementarea noii legii a sistemului 
unitar de pensii a necesitat şi încă necesită un efort de comunicare 
foarte important. Dincolo de modul de funcţionare a legii respective 
este însă important ca oamenii să înţeleagă exact ce beneficii reale 
le poate aduce sistemul public şi că nu mai pot conta exclusiv pe 
această soluţie dacă vor să se bucure de o pensie decentă, a explicat 
Ion DUMITRU, Director General al Casei Naţionale de Pensii 
Publice. El a mai adăugat că educaţia financiară ar trebui, cel 
mai probabil, realizată începând chiar de la vârsta şcolii primare, 
pentru ca noile generatii să crească cu aceste noţiuni pe care să le 
asimileze la fel de firesc ca pe cele ale materiilor şcolare.

Succes = Investiţii profitabile + Transparenţă + 
Educaţie financiară 

Am realizat un pas important în transparenţă prin publicarea 
periodică a portofoliilor detaliate de investiţii, a subliniat modera-
torul Conferinţei, Ioan VREME, CEO, GENERALI Pensii, invitând la 
discuţii pe această temă.

Cred că am realizat, după multe dezbateri, un compromis funcţi-
onal între dorinţa unei transparenţe crescute şi temerea că dezvă-
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luirea prea multor detalii va conduce la „copierea” unor strategii de 
investiţie. Trebuie însă să facem un pas înainte, depăşind tendinţa 
de tabloidizare, a comentat Radu CRĂCIUN, Director Investiţii, 
EUREKO SAFPP. Ar trebui ca pornind de aici să explicăm strategiile 
de investiţii, modalitatea de alegere a emitenţilor în care investim. 
Să nu ducem lucrurile în derizoriu ci, dimpotrivă, să explicăm şi să 
atragem atenţia şi asupra problemelor cu care ne confruntăm. Este 
de ajuns să spunem că nu avem în prezent suficiente instrumente 
ca să investim în economia reală a României, ceea ce ar fi mai mult 
decât benefic pentru economia ţării noastre, în condiţiile în care 
capitalurile se obţin din ce în ce mai greu şi mai scump, a atenţionat 
el. Comisia este deschisă oricăror soluţii de diversificare a investiţi-
ilor, atâta vreme cât acestea sunt în acord cu prevederile legale, iar 
instrumentele respective permit o evaluare clară a riscului investiţio-
nal şi a evoluţiei lor. De altfel, aşa cum specialiştii din piaţă ştiu, noile 
norme privind investiţiile şi evaluarea acestora aduc un prim progres 
în această direcţie, a precizat, în completare, Cristian ROŞU, 
 Director General, CSSPP.

Cu siguranţă, sofisticarea şi diversificarea investiţiilor va cere 
şi o calificare mai înaltă din partea “receptorilor” informaţiilor 
oferite în acest domeniu. Este posibilă furnizarea unor informaţii 
relevante într-un limbaj simplu, mai puţin tehnic? – iată întrebarea 
căreia vor trebui să-i răspundă administratorii într-un viitor nu 
prea îndepărtat. 

Cu siguranţă, există şi aici o soluţie funcţională, undeva între 
“simplismul absolut” şi limbajul curent, de o tehnicitate ridicată, 
specifică domeniului, a opinat Radu CRĂCIUN. El a mai explicat că 
primele încercări pot fi deja făcute, pentru că portofoliile de in-
vestiţii ale fondurilor de pensii se diferenţiază deja destul de mult 
în ceea ce priveşte opţiunile de detaliu pentru anumite tipuri 
de instrumente sau emitenţi sau anumite tipuri de atitudini şi 
tehnici investiţionale. În plus, a arătat Mihai COCA-COZMA, CEO, 
ALICO Pensii, informaţiile oferite de administratori trebuie să fie 
cu adevărat accesibile unui public specializat – presa de speciali-
tate, analişti, care, la rândul lor, sunt factorii care pot „intermedia” 
explicarea acestor noţiuni pentru publicul larg.

Cât priveşte individualizarea reală a politicii de investiţii a 
fondurilor, strategia este şi va rămâne aceeaşi, numai tacticile pe 
anumite segmente diferă în practică. Explicaţia acestui fapt rezidă 
în constrângerile aduse de garanţiile sistemului, care nu permit 
fondurilor adoptarea unor politici de investiţii care să se abată 
mult de la “media” pieţei. Trebuie să obţinem randament bun în 
condiţii de maximă siguranţă, să utilizăm numai instrumente finan-
ciare foarte clare, simplu de cuantificat şi de supravegheat, trebuie 
să facem faţă cerinţelor impuse de garanţiile sistemului, a sintetizat 
COCA-COZMA coordonatele care stau la baza elaborării politicilor 
investiţionale şi, în esenţă, la temelia funcţionării pieţei de pensii 
private.
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Ora de Risc Urmăriţi înregistrarea emisiunilor la www.xprimm.tv

Piaţa de intermediere în asigurări - faţă în faţă 
cu provocările
Moderator: Constantin RUDNIŢCHI
Invitaţi: Bogdan ANDRIESCU, Preşedinte, UNSICAR
Radu MANOLIU, Director General Adjunct, CREDIT Europe Asigurări
Vlad PANCIU, Manager, XPRIMM TV

Bogdan ANDRIESCU: Sunt optimist că pia-
ţa de brokeraj se va menţine între cote decente 
- nu va exploda, dar nici nu va cădea. Se va 
menţine pe linia de plutire, aşa cum a făcut-o 
până acum. Vor exista noutăţi în ceea ce priveş-
te pregătirea profesională a persoanelor care 
lucrează în domeniul vânzării în intermedierea 
în asigurări, ca de altfel şi schimbări legate de 
calificarea celor care doresc să intre în sistem. În 

maxim trei ani, nimeni nu va mai lucra în sistem fără să aibă o astfel 
de certificare.

Radu MANOLIU: Din partea brokerilor de 
asigurare, aştept o aşezare a lucrurilor în ceea ce 
priveşte partea de pregătire profesională – aştep-
tăm cu toţii să vedem cum poate fi implementat 
în cel mai simplu mod acest program de pregătire 
profesională şi certificare. Doresc să subliniez că 

mă bucur că există o diversitate de brokeri 
- de tip MLM, administraţi în familie 
sau în sistem franciză. Esenţial este ca, 
indiferent de tipul de broker şi de tipul de portofoliu avut în 
vedere, să fie o afacere pornită pe bună credinţă şi să fie vorba 
de încredere, onestitate, deschidere în relaţia cu asigurătorii şi 

cu clienţii.
Vlad PANCIU: Piaţa de asigurări a 

scăzut în primul trimestru, în ultimii 3 ani, 
consecutiv, în timp ce piaţa de brokeraj 
scade pentru prima oară. Este ceva la 
care brokerii probabil că nu se aşteptau. 
Cu toate acestea, 2011 nu este un an mai 
special, probabil că situaţia aceasta este 

tot o consecinţă a crizei şi, de asemenea, s-ar putea ca rezulta-
tele pe primele 3 luni ale anului să nu fie atât de relevante, cele 
anuale fiind cu adevărat semnificative.

FIAR 2011, LIVE la XPRIMM TV!
Pe parcursul desfăşurării Forumului Internaţional Asigurări–

Reasigurări 2011, XPRIMM TV a oferit celor interesaţi de asigurări, 
reasigurări şi pensii private nu doar transmisii în direct de la 
conferinţe, ci şi ediţii speciale ale emisiunii "Ora de Risc". Realizate 
în studioul XPRIMM TV de la Sinaia, emisiunile au avut ca invitaţi 
principalii lideri şi specialişti din pieţele de asigurări, reasigurări, 
pensii private şi domenii conexe acestora şi au pus în dezbatere 
subiectele momentului.

Pentru cei care nu au participat la FIAR 2011 şi sunt interesați 
de problemele supuse dezbaterilor, echipele XPRIMM TV au reali-
zat interviuri cu reprezentanţii pieţelor de profil, asigurători, reasi-
gurători, brokeri sau specialişti ai domeniilor conexe asigurărilor.

În cele ce urmează vă oferim o sinteză a tuturor acestor mate-
riale, cu precizarea că pot fi urmărite accesând secţiunea dedicată 
FIAR 2011 a site-ului www.xprimm.tv. 

Vânzările online - viitorul intermedierii în 
asigurări?
Moderator: Constantin RUDNIŢCHI
Invitaţi: Viorel VASILE, Director General, SAFETY Broker
Cristian BĂLĂNICĂ, Director General, PIRAEUS Insurance Broker
Ina CRUDU, Director de Vânzări, ASTRA Asigurări

Ina CRUDU: Piaţa de asigurări online este promiţătoare, atât ca 
evoluţie de business, cât şi ca efort financiar, căci subscrierea online 
este mai puţin costisitoare pentru toate părţile implicate.

Viorel VASILE: Întâlnim anumite probleme de mentalitate 
pe zona de online, spre exemplu în România există temeri privind 
plata cu cardul pe internet. La noi există câteva site-uri bune de 
pe care se pot cumpăra asigurări, dar nu avem încă un broker 
specializat.

Cristian BĂLĂNICĂ: Noi suntem formatori în domeniul asigură-
rilor online şi trebuie să ne concentrăm pe schimbarea mentalităţii 
românilor. Mai e mult de lucru în acest domeniu.

Relaţia broker-client, pe drumul cel bun
Moderator: Constantin RUDNIŢCHI
Invitaţi: Gabriel OLTEAN, Director de Vânzări, BCR Asigurări
Alexandru APOSTOL, Director General, MAXYGO Broker
Teodor BLIDĂRUŞ, Managing Partner, SOFTELLIGENCE

Gabriel OLTEAN: Cu toţii - brokerii, asigurătorii, dezvoltatorii de 
soft - slujim clientul, încercăm să vindem riscuri care sunt compatibi-
le cu profilul său, la un preţ corect.

Alexandru APOSTOL: În ceea ce priveşte relaţia broker-asigură-
tor-client, evoluţie există. Legat de acest subiect vreau să spun doar 
atât: ce a fost ieri, nu se mai întâmplă astăzi şi sperăm că mâine va fi 
mai bine ca azi. Lucrurile au evoluat în sensul bun. Şi, dacă respec-
tăm deontologia profesională, eu cred că toate problemele pot fi din 
ce în ce mai mult estompate.

Teodor BLIDĂRUŞ: Canalul electronic de comunicare, fie 
că este el internet, fie că este e-mail sau sms, este un punct de 
scalabilitate maximă, adică este un mod în care eu pot să ajung 
la un număr impresionant de clienţi fără să trebuiască să cresc 
în mod proporţional costurile interne de gestiune a clienţilor 
respectivi.
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Sistemul de pensii - percepţie şi comunicare
Moderator: Constantin RUDNIŢCHI
Co-Moderator: Daniela GHEŢU, Director Editorial, Publicaţiile PRIMM
Invitaţi: Marius RAŢIU, CEO, AEGON Pensii
Ioan VREME, CEO, GENERALI Pensii

Marius RAŢIU: Ideea de a face acest studiu 
a venit în urma trimiterii scrisorii anuale pentru 
2010. În momentul în care ne-am 
pregătit să trimitem scrisorile, ne-am 
gândit să încercăm să sensibilizăm 
câţiva dintre clienţii noştri al căror grad 
de colectare este undeva sub media pie-
ţei. [...] A existat o reacţie şi noi ne-am 

gândit să stârnim o reacţie. Am încercat să facem asta prin 
lucruri mai simple trimise clienţilor noştri, nu printr-o scrisoa-
re cu foarte multe rânduri, pentru că nivelul de percepţie şi de 
înţelegere diferă de la un client la altul, 
cu câteva cuvinte-cheie care să le atragă 
atenţia.

Ioan VREME: Scrisoarea de informa-
re anuală ar trebui să intereseze cel puţin 
cât un extras de cont bancar – şi aici, ca 
şi în cazul extrasului, este vorba despre 
banii proprii.

Sistemul de pensii - 
o prioritate pentru România
Moderator: Constantin RUDNIŢCHI
Co-Moderator: Daniela GHEŢU, Director Editorial, Publicaţiile PRIMM
Invitaţi: Crinu ANDĂNUŢ, Preşedinte, APAPR
Cristian ROŞU, Director General, CSSPP

Crinu ANDĂNUŢ: Criza nu poate justifica violarea dreptului de 
proprietate asupra economiilor acumulate în conturile individuale 
din fondurile de pensii. Cu toate acestea, sistemele de pensii private 
din regiune au fost supuse multor alterări, care vor afecta dramatic 
bătrâneţea multor generaţii. Din fericire, România rămâne una 
dintre puţinele excepţii în această privinţă...

Cristian ROŞU: Cele două legi de bază care statuează şi regle-
mentează cele două piloane, Pilonul II (sau pensiile administrate 
privat) şi Pilonul III (sau pensiile facultative), au fost nişte legi care au 
venit în urma unor ample discuţii şi unor ample dezbateri în mediul 
politic şi economic, începând cu sfârşitul anilor ’90 şi începutul 
anului 2000. Ele s-au materializat în anii 2004-2006 şi au intrat în 
vigoare. Datorită acestor dezbateri serioase şi ample, cu specialişti 
adevăraţi, ele au fost şi sunt două legi foarte bune.

Relaţia client-broker-asigurător – 
există un conflict de interese?
Moderator: Constantin RUDNIŢCHI
Invitaţi: Cristian FUGACIU, Director General, MARSH Broker
Antonio SOUVANNASOUCK, Managing Partner, ASIGEST Broker
Iulius BUCŞA, Director General, EUROINS România

Iulius BUCŞA: O piaţă de asigurări fără brokeri ar fi de necon-
ceput. Printre multe altele, brokerii oferă şi servicii de consultanţă 
de risc, ceea ce ajută clienţii să obţină toate informaţiile necesare 
încheierii unei poliţe de asigurare.

Antonio SOUVANNASOUCK: Conflictele ce apar în relaţia asi-
gurător-broker sunt inerente unor relaţii comerciale de lungă durată 
şi se datorează de cele mai multe ori unor cotări diferite. Lucrurile 
se vor cerne însă în timp, mai ales odată cu introducerea cursurilor 
obligatorii de formare profesională. 

Cristian FUGACIU: Ca şi provocări pentru societăţile româneşti 
de brokeraj în perioada următoare ar fi, în primul rând, bineînţeles, 
situaţia economică, dar cred că deja acum mare parte din brokeri s-au 
adaptat. […] Apoi, este pregătirea brokerilor şi posibilitatea lor de a 
angaja oameni pregătiţi din piaţă, care în momentul de faţă este o 
problemă, ceea ce se transpune şi în calitatea serviciilor oferite clienţi-
lor, iar pe termen mediu şi lung este posibil să dăuneze acestei relaţii. 
Apoi ar fi zona legislativă şi de supraveghere, care este o provocare, 
dar nu în sensul negativ, ci este un factor care ar putea să contribuie 
la creşterea pieţei, în anumite condiţii. Mai sunt provocările legate de 
schimbările din mediul economic, social, care duc şi ele la necesitatea 
ca brokerii să îşi adapteze serviciile pe care le prestează.

Sistemul de pensii în CEE - perspective
Moderator: Alex ROŞCA, Redactor Şef, Publicaţiile PRIMM
Invitaţi: George COATS, Pensions Analyst
Mihai BOBOCEA, Secretar General, APAPR

George COATS: Criza a forţat guvernele să realizeze că trebuie 
neapărat să facă ceva pentru cetăţenii lor, în privinţa pensiilor. Prima 
dificultate în această chestiune este discrepanţa dintre gândirea “pe 
termen electoral” specifică politicienilor şi necesitatea de a elabora o 
strategie pe termen lung, indispensabilă în domeniul pensiilor...

Mihai BOBOCEA: Dacă ne uităm la ultimii 3 ani, la cele aproxi-
mativ 10-12 ţări din CEE care au implementat reforme ale pensiilor 
după modelul Băncii Mondiale în ultima decadă, începând cu Unga-
ria, în 1998, se poate observa că în niciunul dintre aceste state siste-
mele de pensii private nu au scăpat neafectate de nevoia guvernelor 
de a obţine bani de oriunde se putea. Diversele demersuri numite 
“reformă” nu au fost decât modalităţi de a obţine fonduri de pensii, 
luând dintr-o rezervă care era acolo cu un scop, luând bani fără a lua 
în considerare soluţii alternative şi fără o analiză a efectelor.
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2011 – cel mai dificil an de până acum?
Moderator: Constantin RUDNIŢCHI
Invitaţi: Radu MUSTĂŢEA, Preşedinte Directorat, ASTRA Asigurări
Adrian MARIN, Director General Adjunct, GENERALI Asigurări

Radu MUSTĂŢEA: Au trecut vremurile când consumatorii de asigu-
rări erau neinformaţi, acum este foarte clar că serviciile trebuie să avanse-
ze ca şi calitate în interesul clienţilor. Preţul mediu al primei de asigurare în 
România este oricum scăzut, egal cu preţul unui plin de benzină. Nu cred 
că este un cost foarte mare pentru un posesor de autovehicul.

Adrian MARIN: Dacă până acum existau voci care se plân-
geau de creşterea preţului asigurărilor RCA, acum, când preţurile 

au scăzut, am primit întrebări din partea reprezentanţilor 
mass-media, care se arătau îngrijoraţi de o posibilă scădere 
a calităţii serviciilor oferite clienţilor ca urmare a diminuării 
primelor de asigurare.

Piaţa românească de asigurări – încotro?
Moderator: Constantin RUDNIŢCHI
Invitaţi: Angela TONCESCU, Preşedinte, CSA - Comisia de Supraveghere a 
Asigurărilor
Bogdan ANDRIESCU, Preşedinte, UNSICAR
Alexandru CIUNCAN, Secretar General, APPA - Asociaţia Pentru Promovarea 
Asigurărilor

Angela TONCESCU: Dacă ne referim la 
2010, piaţa a avut un trend descendent, dar 
nu îngrijorător, descreşterea a fost nesemni-
ficativă, iar evoluţia din 2011 arată că ne-am 
stabilizat, iar până la sfârşitul lui 2011 piaţa va 
fi iar ce a fost. Faptul că asigurătorii au găsit 
modalităţi de a compensa pierderile pe auto 
este un lucru remarcabil. Din totalul de 5.000 de 

reclamaţii primite la CSA pe parcursul anului trecut, doar 2.500 erau 
justificate, în contextul în care totalul dosarelor de daună instrumen-
tate în 2010 de către asigurători a depăşit 300.000. În aceste condiţii, 
nu putem vorbi de un fenomen care să ne îngrijoreze.

Bogdan ANDRIESCU: Întotdeauna reco-
mand ca asiguraţii să folosească serviciile unui 
broker de asigurare. Apreciez că foarte puţine 
dintre reclamaţiile depuse la CSA anul trecut se 
referă la poliţe încheiate prin intermediul unui 
broker de asigurare.

Alexandru CIUNCAN: 
APPA a derulat în ultimul 
an, alături de CSA şi cu sprijinul industriei de 
asigurări, trei campanii naţionale de informa-
re şi educare a clienţilor. Aceste campanii au 
avut la bază distribuirea a circa 10 milioane 
de broşuri informative gratuite, în Bucureşti şi 
în principalele 20 de oraşe din ţară. Credem că 

numai prin astfel de premiere în ceea ce priveşte zona de informare 
a publicului larg se poate ridica gradul de penetrare a asigurărilor în 
economia românească.

Ora de Risc Urmăriţi înregistrarea emisiunilor la www.xprimm.tv

Asigurările de viaţă revin 
Moderator: Constantin RUDNIŢCHI
Invitaţi: Florina VIZINTEANU, Preşedinte, BCR Asigurări de Viaţă
Silvia SÎRB, CEO, AEGON Asigurări de Viaţă
Ovidiu RACOVEANU, Director Asigurări de Viaţă, GENERALI

Florina VIZINTEANU: Ce se întâmplă în 
trimestrul unu al anului 2011 este rezultatul 
schimbărilor care au avut loc începând cu 
jumătatea anului 2008 în industrie, în piaţă. 
Motorul schimbărilor a fost clientul, consuma-
torul, iar motorul creşterii, de asemenea, a fost 
tot clientul. 

Silvia SÎRB: În zona 
asigurărilor de viaţă, 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, 
mergând şi construind mult mai mult decât 
înainte zona de protecţie pentru client.

Ovidiu RACOVEANU: 
Aş vrea să remarc trei aspecte care au fost impor-
tante în perioada aceasta. În primul rând, faptul 
că bancassurance-ul începe să funcţioneze. 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, înlocuind anumite produse 

bancare care nu sunt suficient de atractive. Un al treilea aspect care 
începe să se contureze este o concentrare pe asigurări de sănătate.

Lupta pentru "clientul potrivit"
Moderator: Vlad PANCIU, Manager, XPRIMM TV
Invitaţi: Rangam BIR, General Manager, ALLIANZ-ŢIRIAC
Martin HASCHKA, Member of the Board, ASIROM VIG
Alexandru CIUNCAN, Secretar General, APPA - Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor

Rangam BIR: Legat de problema introdu-
cerii unui tarif minim pentru RCA, eu cred că în 
principiu piaţa ar trebui să opereze pe o bază 
liberă. […] Există un cadru financiar complet 
al asigurătorilor, pe baza căruia companiile 
acţionează în piaţă, iar preţurile primelor de 
asigurare sunt de obicei un factor care ţine de 
aceste decizii financiare pe care le iau, incluzând 

reasigurarea. Acest cadru există şi, atâta vreme cât avem o abordare 
prudentă şi companiile menţin un echilibru între toate aceste aspecte, 
cu obligaţii depline către acţionarii lor, atunci preţul ar trebui să fie un 
factor de risc şi, prin urmare, aş spune că un control al preţurilor ar fi 
un ultim pas, extrem, pe care o autoritate de reglementare ar trebui să 
îl întreprindă. Însă un asemenea pas ar putea deveni necesar pentru a 
proteja consumatorul şi însăşi piaţa.

Martin HASCHKA: Evoluţia asigurărilor ur-
mează tendinţele economiei. Prin urmare, dacă 
economia nu are performanţe, cu un anumit 
decalaj temporal, şi asigurările vor înceta să 
aibă performanţe, deoarece dacă economia nu 
mai generează bunuri asigurabile, va scădea 
nevoia de asigurare.

Alexandru CIUNCAN: Principala problemă 
este ca oamenii cumpără acelaşi volum de asigurări, dacă ne referim 
la asigurările auto, mai ales RCA, prin urmare nu văd o scădere a 
gradului de penetrare pentru acest tip de asigurare, însă oamenii 
plătesc mai puţin pentru aceeaşi acoperire. Probabil că acest lucru 
a afectat rezultatele de ansamblu ale întregii pieţe româneşti de 
asigurări.
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Următorul număr: Septembrie 2011
Rezultate S1 2011

Provocări şi perspective pentru piaţa 
internaţională de reasigurări
Moderator: Alex ROŞCA, Redactor Şef, Publicaţiile PRIMM
Invitaţi: Alexandra STORR, Vice-President Client Markets, SWISS Re Europe
Guy HUDSON, Partner, JLT Re
Alexandru CIUNCAN, Secretar General, APPA - Asociaţia Pentru Promovarea 
Asigurărilor

Alexandra STORR: În ciuda numeroaselor 
evenimente cu care ne-am confruntat în primul 
trimestru al acestui an, capacitatea de reasigu-
rare a companiilor este în continuare ridicată. 
Prin urmare, pentru moment, încă nu este 
sigur că preţurile vor descreşte, însă abia după 
sezonul uraganelor din Statele Unite vom putea 
vedea dacă vor exista schimbări ale preţurilor 

sau nu. În ceea ce priveşte compania SWISS Re, deşi am suferit mai 
multe pierderi în primele luni ale anului, încă 
avem un capital puternic. 

Guy HUDSON: În ceea ce priveşte even-
tuale modificări ale preţurilor programelor de 
reasigurare contra catastrofelor naturale, pu-
tem spune că în prezent există atât o presiune 
intensă pentru scăderea preţurilor, cât şi o mare 
presiune pentru creşterea lor.

2011 - Republica Moldova – piaţă nouă, 
provocări vechi
Moderator: Alex ROŞCA, Redactor Şef, Publicaţiile PRIMM 
Co-Moderator: Oleg DORONCEANU, International Markets Coordinator, Media 
XPRIMM
Invitaţi: Aurica DOINA, Vicepreşedinte, CNPF - Comisia Naţională a Pieţelor 
Financiare, Republica Moldova
Nelea SCLEAROV, Consultat, Comitetul pentru Economie, Buget, Finanţe, Parla-
mentul Republicii Moldova
Octavian LUNGU, Director General, VICTORIA Asigurări, Republica Moldova
Veaceslav CERNICA, Director, ERVAX Grup, Republica Moldova

Aurica DOINA: În primul rând, după 
structura portofoliului de asigurare, obser-
văm o creştere în domeniul asigurărilor de 
răspundere civilă, urmând o uşoară scădere 
pe segmentul asigurărilor de persoane şi pe 
cel al asigurărilor de proprietate. La aceasta 
situaţie se adaugă şi eforturile companiilor de 
asigurări pentru a-şi dezvolta reţeaua de vân-

zare. În plus, trebuie menţionată şi politica de stabilire a tarifelor, a 
primelor de asigurare de bază şi a coeficienţilor de rectificare, care 
a fost pusă în aplicare începând cu anul 2009 şi care se aplică până 
în prezent. 

Nelea SCLEAROV: Recent, anul acesta a 
fost aprobată strategia de dezvoltare a pieţei 
financiar-bancare şi vreau să menţionez că 
la acest capitol şi parlamentarii au venit cu 
amendamente ce ţin nemijlocit de domeniul 
de asigurări. Au fost introduse în această 
strategie unele poziţii noi, referitor la dezvol-
tarea pe parcursul anilor viitori a asigurărilor 
medicale, de viaţă. Au fost atenţionări referitor la asigurările prin 
internet, referitor la dezvoltarea fondurilor de pensii facultative... 
Avem foarte multe puncte care trebuie dezvoltate.

Veaceslav CERNICA: Cred că şi anul 
acesta, şi anul viitor vor fi ani investiţionali, 
atât pentru brokeri, cât şi pentru asigurători, 
în care va trebui să alocăm nişte resurse finan-
ciare, temporale, pentru a ne racorda la noile 
cerinţe – mă refer şi la pregătirea profesională 
şi la tendinţele de a dezvolta piaţa vânzărilor 
online. Acest an şi următorul vor fi ani de 

cheltuială, de investiţii.
Octavian LUNGU: Cred că 2011 va fi un 

an de optimizare a costurilor, căci nu este 
vorba atât de investiţii – vor fi şi investiţii, dar 
vor fi şi costuri, în cazul în care vom încerca să 
reorientăm anumite costuri către investiţii. S-a 
spus corect că se va merge şi pe vânzări online, 
pentru că în final tehnologia conduce la opti-
mizarea costurilor şi la o eficienţă operaţiona-
lă mai mare. Cred că va fi un an de creştere, care este deja 
confirmată de rezultatele din primul trimestru, şi va fi un an 
de consolidare a pieţei, iar normele vor grăbi acest proces. 
Va fi un an de reorientare a asigurătorilor către alte clase de 
asigurări decât cele auto.

Pieţele din Rusia şi CIS – Ce le rezervă viitorul?
Moderator: Oleg DORONCEANU, International Markets Coordinator, Media XPRIMM
Invitaţi: 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, aş defini impactul crizei economi-
ce asupra ţărilor din zona CIS ca reprezentând o încetinire tempora-
ră a activităţilor de asigurare. După cum ştiţi, există o încetinire şi în 
economie, care are nevoie de timp pentru a-şi reveni, şi în asigurări şi 
reasigurări, care sunt într-o strânsă legătură.

Dmitry DANILENKO: Cu siguranţă, criza a influenţat industria 
asigurărilor din Rusia, precum şi din statele CIS. Situaţia de pe piaţa 
rusă este asemănătoare cu cea ante-criză, şi cred că aceleaşi ten-
dinţe se regăsesc şi în zona CIS. Ca şi companie, noi avem o singură 
strategie: să ne dezvoltăm în viitor. 

Igor ALEKSEEV: Criza a afectat pieţele din zona CIS. În primul 
rând, a afectat acele companii care practicau politici riscante de sub-
scriere, care plăteau comisioane foarte mari brokerilor şi agenţilor. 
Marii jucători de pe piaţa rusească de asigurări au fost nevoiţi să 
reducă costurile, incluzând aici salariile angajaţilor, bugetul alocat 
pentru marketing şi publicitate etc.
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Frauda – o ameninţare care devine realitate
Moderator: Alex ROŞCA, Redactor Şef, Publicaţiile PRIMM
Co-Moderator: Mihai CRĂCEA, Editor, Media XPRIMM
Invitaţi: Ionel DIMA, Vicepreşedinte, AVUS Group

Sorin GRECEANU, Director General, FPVS - Fondul de Protecţie a  Victimelor 
Străzii

Ionel DIMA: Fără doar şi poate, în orice perioadă 
de criză, în general, criminalitatea 
creşte. Ori, în contextul general al 
creşterii infracţionalităţii, frauda din 
asigurări creşte şi ea.

Sorin GRECEANU: Combaterea fra-
udei începe de la o 
bună instruire şi de 
la o bună selecţie a 

personalului de vânzări, în primul rând, 
nu numai la daune. Acolo se face selec-
ţia riscurilor, acolo se face inspecţia de 
risc, acolo îmi trebuie oameni cinstiţi, în 
zona colaboratorilor.

Arma perfectă în lupta împotriva daunelor
Moderator: Constantin RUDNIŢCHI
Co-Moderator: Mihai CRĂCEA, Editor, Media XPRIMM
Invitaţi: Gheorghe AXINTE, Director General, AUDATEX România
Sorin IACOB, Director General, EUROTAXGLASS's România
Mihai WEBER, CEO, ALIAT Service

Gheorghe AXINTE: Am intrat pe piaţă în toamna anului 2005, 
am început să lucrăm cu asigurătorii şi reparatorii, în diverse stadii. 
Într-o fază iniţială, principalul scop al asigurătorilor şi poate chiar şi al 
reparatorilor a fost de a standardiza piaţa, aceasta a fost ideea iniţială 
şi, poate, în subsidiar, cu ideea de reducere a costurilor. În timp şi mai 
ales în zilele noastre, din cauza crizei, aş zice că această activitate este 
desfăşurată strict în zona a doua, cea de reducere a costurilor, uitân-
du-se concepţia iniţială, cea de a plăti atât cât trebuie, cât este corect.

Sorin IACOB: Începând din iunie 2006, partenerul de distribuţie a 
fost preluat integral de către EUROTAXGLASS’s AG, fiind astfel subsidi-
ară deplin deţinută şi, bineînţeles, oferind toată paleta de informaţii 
electronice, ceea ce înseamnă baze de date cu maşini noi, adresabile 
în special zonei de subscriere în asigurări, cât şi zonei de subscriere şi 
urmărire portofoliu în leasing, valori de piaţă pentru vehicule rulate, 
atât pentru asigurători, cât şi pentru leasing şi, bineînţeles, aplicaţia de 
calcul al daunei. 

Mihai WEBER: DAT-ul e prezent în piaţa românească din 2006, 
asta pe fondul unui istoric al companiei DAT, la vremea respectivă, 
de 75 de ani în Europa, respectiv la momentul de faţă 80 de ani de 
activitate în acest domeniu specific. Din 2006 oferim clienţilor o 
platformă de programe care cuprinde două mari aplicaţii, una de 
elaborare în regim automatizat a devizelor de lucrări şi una de eva-
luare a vehiculelor în sine, a stabili ce înseamnă valori de nou, valori 
de piaţă, respectiv prin prisma asigurătorilor - ce înseamnă pentru ei 
limite de despăgubire aplicând aceste valori.

Ora de Risc Urmăriţi înregistrarea emisiunilor 
la www.xprimm.tv

Bancassurance – Mai mult decât produse 
bank-related...
Moderator: Alex ROŞCA, Redactor Şef, Publicaţiile PRIMM
Invitaţi: Romeo JANTEA, Managing Partner, INSURANCE Training & Consulting
Florina VIZINTEANU, Preşedinte, BCR Asigurări de Viaţă
Cristian BĂLĂNICĂ, Director General, PIRAEUS Insurance Broker

Florina VIZINTEANU: Un produs de asigurări trebuie să fie simplu 
în aparenţă, dar sofisticat în construcţie. Am ţinut să subliniez acest 
aspect, căci şi specialiştii merg pe această simplitate a sistemului 
bancassurance. Într-adevăr, trebuie să fie simplu, dar acest “simplu” 
are în spate un produs extrem de sofisticat, un produs fără de care 
lucrurile nu merg.

Cristian BĂLĂNICĂ: Produsul trebuie să fie facil de vândut, pen-
tru că ne adresăm unor asistenţi nu neapărat pregătiţi în domeniul 
vânzării de asigurări şi, în acelaşi timp, destul de uşor de înţeles de 
către client. [...] Bancassurance-ul ar trebui să însemne mai mult de-
cât asigurări legate de produse bancare, oferite atunci când un client 
accesează un credit sau are dorinţa de a-şi constitui un depozit. Mă 
refer şi la forţa de vânzări, care nu este una profesionistă, nu este 
una cu un istoric de vânzări de asigurări în spate.

Romeo JANTEA: Bancassurance este mult mai mult decât 
produse bank-related. El se referă la un parteneriat şi la cum trebuie 
structurat acest parteneriat, cum trebuie el desfăşurat zi de zi. Succe-
sul parteneriatului este condiţionat de aplecarea foarte dedicată a 
asigurătorului către bancă, de implicarea asigurătorului în a furniza 
băncii tot ceea ce înseamnă sales support, tot ceea ce înseamnă 
training, inclusiv pentru utilizarea obligatorie a unui sistem IT, fără 
de care lucrurile nu pot să funcţioneze.
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Ediţia a 14-a a Forumului Internaţional de Asigurări-Reasi-
gurări, FIAR 2011, a găzduit, pe lângă numeroasele conferinţe 
destinate ope ratorilor din pieţele de asigurări, reasigurări şi 
pensii private, şi Adunarea Generală anuală a PIA – Presse 
Internationale des Assurances, asociaţia internaţională a 
jurnaliştilor de asi gurări. Cu această ocazie, Publicaţiile PRIMM, 
reprezentate prin Daniela GHEŢU, Director Editorial, au primit 
mandatul de Preşedinte al asociaţiei pentru următorii doi ani. 
În funcţia de Vicepreşedinte a fost ales Alex HODGES, Preşe-
dinte Insurance Research Letter, USA.

PIA este o asociaţie profesională a jurna liştilor europeni, 
înfiinţată în 1954, la Paris. Printre membrii săi fondatori, ca şi 
în compo nenţa actuală, se regăsesc prestigioase publicaţii 
de spe cialitate din 20 de ţări, de pe 3 continente. Publicaţiile 
PRIMM au fost invita te să adere la PIA şi sunt membre ale 
acestei asociaţii din 2003.

Aprecierea exprimată de colegii noştri de breaslă prin acor-
darea mandatului de Preşedinte este un motiv să fim mândri de 
ceea ce Publicaţiile PRIMM au devenit în numai 12 ani de existen-
ţă. Am reuşit să construim un pachet de produse editoriale care 
stârneşte respectul şi care a devenit, pentru mulţi dintre jurnaliştii 
de specialitate, o sursă primară de informaţii din regiunea CEE şi 
un reper central privind evoluţia pieţelor din regiune, a declarat 
noul Preşedin te PIA, Daniela GHEŢU. 

Mă bucur că vom lucra împreună şi sunt con vins că ne putem 
conjuga eforturile pentru a aduce un suflu nou în asociaţie, dezvol-
tând o platformă de comunicare eficientă între oame nii de presă 
interesaţi de domeniul asigurărilor, a adăugat Alex HODGES.

Prin tradiţie, Adunarea Generală PIA este găzduită an de an 
de una dintre publicaţiile membre. Dincolo de agenda internă 

evenimente |

A 57-a Adunare Generală a Presse Internationale 
des Assurances

România, un reper regional
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a asociaţiei, reuniunea anuală se 
constituie într-o oportunitate ofe-
rită colegilor de breaslă pentru 
a cunoaşte cât mai bine piaţa 
asigurărilor din ţara gazdă. Valo-
rificând importantul potenţial de 
cu noaştere oferit de FIAR, jurna-
liştii prezenţi s-au informat “direct 
de la sursă” despre re alităţile 
pieţei româneşti de asigurări. Ei 
au participat la o conferinţă de 
presă privată, la care au avut ca 

interlocutori pe liderii unor companii româneşti de top: Radu 
MUSTĂŢEA, Preşedinte Directorat, ASTRA Asigurări, Ran gam 
BIR, CEO, ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, Flo rina VIZINTEANU, Preşe-
dinte Directorat, BCR Asigurări de Viaţă VIG, şi Silvia SÎRB, CEO, 
AEGON Asigurări de Viaţă. S-a discutat despre realităţile pieţei, 
realizări, dar şi neîmpliniri sau provocări de viitor, despre ele-
mente spe cifice şi oportunităţi. 

Zilele petrecute la FIAR mi-au oferit o ima gine mult mai clară 
a ceea ce se întâmplă în asigurări, în această parte a lumii. Mai 
mult, trebuie să spun că dialogul direct cu liderii com paniilor din 
România mi-a arătat că aveţi pro fesionişti de clasă internaţio-
nală. Cred că, cu oamenii pe care i-am văzut şi cu potenţialul de-
mografic pe care îl aveţi, asigurările au un viitor mai mult decât 
interesant aici, a sintetizat Alex HODGES impresiile membrilor 
PIA prezenţi la FIAR, în Sinaia. 

A fost foarte interesant pentru mine să asist la dezbateri-
le purtate în cadrul conferinţelor de la FIAR. Acest format de 
conferinţă, foarte interactiv, mi-a oferit ocazia de a percepe mult 
mai bine specificul pieţei româneşti, de a afla „în direct” de la 
practicienii pieţei care sunt opiniile lor despre diferite subiecte 
de maximă actualitate. Dincolo de informaţiile tehnice, pe care 
le cunoşteam în mare măsură din articolele publicaţiilor PRIMM, 
contactul cu profesioniştii din România mi-a arătat că pieţele 
din Grecia şi România se confruntă cu multe probleme asemănă-
toare şi că mentalităţile din ţările noastre, cu privire la asigurări, 
nu diferă prea mult, a subliniat Amalia ROUCHOTA, Editorul 
Asfalistiki Agora, una dintre cele mai importante şi longevive 
publicaţii de specialitate din Grecia.

 | evenimente
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În mod tradiţional, seara de luni a fiecărei ediţii a FIAR înseam-
nă, pentru cei mai importanţi lideri şi specialişti participanţi la Foru-
mul Internaţional Asigurări Reasigurări, un bun prilej de reîntâlnire 
şi socializare în cadrul somptuos al Cazinoului din Sinaia.

Gazdele serii au fost Cristian BĂLĂNICĂ, Director General, 
 PIRAEUS Insurance Broker, prima companie de brokeraj în 
asigurări din istoria FIAR care a oferit Recepţia Oficială, alături 
de  Adriana PANCIU, CEO, şi Sergiu COSTACHE, Preşedinte, Media 
XPRIMM.

Sunt bucuros să fiu alături de dum neavoastră în această seară, 
iar sta tutul de prima companie de brokeraj care oferă Recepţia 
Oficială a deschi derii FIAR ne onorează. Forumul are o însemnătate 
deosebită pentru piaţa românească de asigurări şi nu numai, iar 
asocierea companiei noastre cu acest eveniment reprezintă un semn 
că piaţa de brokeraj în asigurări din România este în plină ascensiu-
ne, a declarat Cristian BĂLĂNICĂ. 

Seara a debutat cu acordarea Premiilor PRIMM dedicate reasi-
gurătorilor şi brokerilor de reasigurare, premianţii serii fiind:

Reinsurer of the Year – MUNICH Re

Most Dynamic Reinsurer of the Year – PARTNER Re 
Reinsurance Broker of the Year – AON Benfield 
Most Dynamic Reinsurance Bro ker of the Year – RFIB 
Mai mult, în cadrul evenimentului, au fost acordate premii 

de mulţumire pentru sprijinul extraordinar pe care participanţii 
de tradiţie l-au oferit FIAR pe parcursul celor 14 ediţii: Angela 
TONCESCU, Cristian CONSTANTINESCU, Violeta CIUREL, specialişti 
ai domeniului care au fost alături de această manifestare încă de la 
început de drum.

Mulţumirile s-au îndreptat şi către cei mai apropiaţi prieteni ai 
FIAR: Cornel TOMA, Monica DINU şi Dumitru CERĂCEANU. 

Partenerii tradiţionali ai FIAR nu au fost nici ei uitaţi: ASTRA 
Asigurări (8 ani de parteneriat alături de FIAR), ORACLE (7 ani), 
AVUS (7 ani), ASIGEST Broker (7 ani), ALLIANZ-ŢIRIAC (7 ani), PART-
NER Re (6 ani).

Seara s-a desfăşurat în ambianța elegantei Săli a Oglinzilor din 
Cazinoul din Sinaia, într-o atmosferă rafinată susținută de acorduri-
le band-ului condus de Virgil POPESCU.

FIAR 2011:

Ceremonia de deschidere
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Monika LANG, Underwriting (stânga), 
și Claudia ALAIMO, Underwriting 
Global Clients, MUNICH Re

Simon FOREMAN, Director (stânga)
și 
Mark ROBINSON, Director, RFIB limited

Martin KRCHO
Broker, AON Benfied

Andreas GROSSE
Senior Underwriter, PARTNER Re
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Topul prezenței la  
14 ediții

13 ediții
Dumitru BADEA

Florentina ALMĂJANU

Denisa DUMITRU

Cristian CONSTANTINESCU Radu MUSTĂȚEA

www.fiar.ro
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Angela TONCESCU
Președinte 
CSA

Cristian BĂLĂNICĂ, 
Director General 
PIRAEUS Insurance Broker

Radu MUSTĂŢEA
Președinte Directorat 
ASTRA Asigurări

Rangam BIR
Director General 
ALLIANZ-ŢIRIAC

Adriana PANCIU
CEO 
Media XPRIMM

Sergiu COSTACHE
Președinte 
Media XPRIMM
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Seara Deschiderii Oficiale a FIAR – Forumul Internaţional 
Asigu rări–Reasigurări 2011 a continu at cu AFTERHOURS Cocktail 
oferit de CREDIT EUROPE Asigurări şi EUROTAXGLASS’s. Old Nick 
Pub a fost locul care a găzduit acest eve niment ce a favorizat 
relaţionarea participanţilor veniţi la a XIV-a ediţie a Forumului. 

Suntem onoraţi să vă avem alături de noi şi în această seară, 
oferindu-ne ocazia de a vă mulţumi încă o dată dumneavoastră, 
partenerilor noştri din industria de brokeraj în asigurări, pentru co-
laborarea eficientă care a făcut din parteneriatul nostru unul solid, 
de durată, a declarat Radu MA NOLIU, Director General Adjunct al 
CREDIT EUROPE Asigurări. 

Cu toate că anul acesta EUROTAXGLASS’s împlineşte 82 de ani, 
încă putem petrece din plin. Aşa că vă invit să vă bucuraţi de com-

AFTERHOURS Cocktail oferit de
CREDIT EUROPE Asigurări şi EUROTAXGLASS’s

Old Nick Pub

2011la

Afterhours Cocktail

oferit de

pania unei doamne născute în Republica Dominicană, dar educată 
în Germania – Laura ChANVIN – şi de compania unui domn foarte 
întunecat – Johnny WALkER BLACk LABEL, a declarat Sorin IACOB, 
Director General, EUROTAXGLASS’s

Radu MANOLIU
Director General Adjunct 
CREDIT EUROPE Asigurări

Sorin IACOB
Director General
EUROTAXGLASS's România
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Pentru al şaptelea an consecutiv, ASTRA Asigurări, Partener 
Oficial al FIAR - Forumul Internaţional Asi gurări-Reasigurări şi, 
totodată, cea mai importantă companie din piaţa naţională de 
asigurări cu capital ro mânesc, a oferit Seara Românească, eveni-
ment special, menit să aducă tradiţiile româneşti mai aproape de 
mediul de business internaţional. 

Suntem onoraţi să fim gazdele dumneavoastră şi în această 
seară, pentru al şaptelea an, şi să vă ofe rim o seară sută la sută 
românească, exact cum este şi compania ASTRA Asigurări. Vă 
mulţumim pentru că ne sunteţi alături, mulţumim şi Me dia XPRIMM 
pentru toate eforturile implicate în organizarea FIAR, eveniment la 
care particip deja pentru a XIII-a oară, a declarat Radu MUSTĂŢEA, 
Preşedinte Directorat, ASTRA Asigurări. 

Seara Românească se numără printre evenimentele de soci-
alizare mult aşteptate de participanţii FIAR, care le oferă prilejul 
de a continua discuţiile de la întâlnirile bilaterale şi din timpul 
conferinţelor într-un mediu relaxant. 

În acest an, atmosfera a fost ani mată de trupa de Balet 
condusă de Edi STANCU, şi de muzica oferită de trupa ASHA şi de 
Grupul Folcloric PANĂ.

ASTRA continuă tradiţia

oferită de

Seara 
Românească

2011la

Restaurant Artemis 
hotel New Montana
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După Ziua Asigurărilor Auto şi Conferinţa Asigurări-Bănci-Lea-
sing, cea de-a treia zi a Forumului a continuat cu Seara Rusească, 
oferită de compania de reasigurări EASTERN Re. 

Suntem deosebit de bucuroşi să fim din nou împreună la FIAR, 
mai ales în acest context, şi am convingerea că aducând tradiţiile 
noastre mai aproape de Dumneavoastră ne vom cunoaşte mai bine 
şi vom deschide noi oportunităţi de colaborare, a declarat în deschi-
derea evenimentului Dmitry DANILENKO, Chancellor of General 
Director, EASTERN Re. 

Participanţii au avut prilejul să se relaxeze şi să lege conversa-
ţii într-un cadru informal, în acordurile muzicii lui Radu CAPTARI 
şi ale formaţiei POPA’s Band. Tot în cadrul acestui eveniment de 
socializare, The Russian Dancers au animat atmosfera, cu dansuri 
tradiţionale ruseşti, invitându-i şi pe cei prezenţi să li se alăture. 

Seara Rusească, pentru 
a patra oară la FIAR

Restaurant hotel Sinaia

2011la

oferită de
Seara Rusească
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FIAR înseamnă, pe lângă numeroasele conferinţe şi întâlniri bilaterale, şi oportu-
nitatea pentru participanţi de a se cunoaşte mai bine şi, de ce nu, de a pune bazele 
unor viitoare parteneriate, în atmosfera relaxată a evenimentelor de socializare sau a 
prânzurilor. 

Şi, ca în fiecare an, şi la ediția 2011 a FIAR, au existat numeroase astfel de prilejuri. 
Astfel luni, 23 mai, participanţii s-au putut delecta cu un prânz cu specific uzbek 

oferit de compania SAIPRO. Astfel, folosind ingrediente şi obiecte de preparat mâncare 
a aduse din Uzbeksitan, gazdele au pregătit oaspeților mâncăruri specifice acestei ţări: 
de la tradiţionalul plov, la dulciuri şi fructe exotice.

Marţi, a fost rândul celor de la MILLI Re să ofere un prânz turcesc gustos, care nu se 
putea sfârşi fără delicioasele deserturi tradiţionale şi fără o cafea turcească, la ibric. 

Pe lângă acestea, participanţii şi-au „refăcut forţele” ori de câte ori au avut nevoie, 
cu cafeaua şi răcoritoarele oferite marţi de către MILLI Re, iar miercuri de AUDATEX şi cu 
cocktail-urile oferite în cea de-a treia zi a Forumului de EUROTAXGLASS's.

Oportunităţi de socializare la FIAR
oferit de

oferit de

Prânz

Turkish Cuisine

2011at

oferit de

2011at

2011

at

Coffee & 
Refreshments

oferit de
Uzbek Cuisine

Cocktail

2011at
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Creşterea cheltuielilor pentru con-
sumul zilnic şi reducerea veniturilor au 
condus la scăderea venitului rezidual. 
Acesta este venitul din care populaţia 
acoperă nevoi ce oferă beneficii pe ter-
men lung, cum ar fi asigurările de viaţă. În 
acest context, Alico Asigurări România a 
preluat strategia grupului MetLife, Inc. din 
care face parte, având scopul de a oferi 
produse de asigurare pe care şi le poate 
permite oricine.

La nivel local, această strategie de 
produs este orientată către oferirea de 
oportunităţi de asigurare şi românilor cu 
venituri mici. Aşadar, cei care nu îşi pot 
permite să plătească o primă medie de 
300 – 400 EUR pe an pentru a-şi suplimen-
ta pensia au acum posibilitatea de a se 
asigura în caz de deces şi invaliditate din 
accident, primele de asigurare pornind 
de la 1 EUR pe lună. În acest caz suma 
asigurată este 6.000 EUR, adică peste 15 
salarii medii nete.

Aceşti oameni au nevoie de protecţia 
oferită de o asigurare, poate mai mult decât 

cei cu venituri ridicate. Ei reprezintă viitorul 
industriei de asigurări de viaţă pentru că, 
pe măsură ce economia îşi revine, şi ei vor 
evolua din punct de vedere financiar, adau-
gă Theodor ALEXANDRESCU, Directorul 
General al Alico Asigurări România. 

Acest tip de poliţă se adresează clienţi-
lor care economisesc un procent de 2 - 3% 
din venitul anual în produse simple de 
asigurare de viaţă. Poliţele mai complexe 
care oferă şi beneficii de acumulare de 
capital implică un nivel de economisire de 
7 – 8% din venitul anual al unei persoane, 
adică în jur de 1 salariu lunar investit în 
asigurări de viaţă pentru a acoperi diferite 
riscuri financiare. Produsele simple de 
asigurare de viaţă au scopul de a înlocui o 
pierdere financiară neprevăzută ce poate 
fi resimţită la un moment dat, în urma 
unui eveniment sever: deces sau invalidi-
tate din accident. 

Produsele Alico Asigurări se diferenţia-
ză de alte forme de economisire disponi-
bile în piaţă prin capacitatea lor de a pre-
lua risc financiar. Aceasta este valoarea pe 

care compania noastră o adaugă produsu-
lui în calitate de companie de asigurări de 
viaţă care distribuie asigurări de protecţie, 
în caz de accidente şi îmbolnăvire.

Subscrieri în creștere cu 7% 
peste media pieţei

Alico Asigurări România S.A. a înre-
gistrat o creştere a veniturilor din prime 
brute subscrise de 7,07%, conform rezulta-
telor financiare auditate pentru întregul 
an 2010, în comparaţie cu 2009. Valoa-
rea primelor a depăşit 205 milioane lei, 
creşterea nominală a acestora fiind peste 
media de creştere a pieţei asigurărilor de 
viaţă, care s-a situat la 2,32%*. În acelaşi 
timp, profitul net al companiei a fost de 69 
milioane lei. 

Creşterea înregistrată anul trecut a fost 
susţinută de proiectele lansate în 2009, când 
am extins liniile de distribuţie şi tipurile de 
produse pentru a preîntâmpina pragma-
tismul clientului manifestat în satisfacerea 
necesităţilor sale de asigurare. Rezultatele 

Theodor ALEXANDRESCU:

Oferim asigurări de viaţă 
accesibile pentru toţi românii
Alico Asigurări România

Oamenii cu venituri mici și 
medii au nevoie de protecţia 
oferită de o asigurare, 
poate mai mult decât cei 
cu venituri ridicate. Ei 
reprezintă viitorul industriei 
de asigurări de viaţă 
pentru că, pe măsură ce 
economia îşi revine, şi ei vor 
evolua din punct de vedere 
financiar.
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iniţiativelor au fost vizibile anul trecut şi 
continuă în 2011. Atât în 2010, cât şi în peri-
oada anterioară, proiectele noastre au avut 
la bază o strategie de creştere profitabilă, 
fiind atenţi la oportunităţile pieţei, explică 
Theodor ALEXANDRESCU.

Clasele de produse care au înregistrat 
cea mai semnificativă creştere în por-
tofoliul Alico Asigurări din 2010 au fost 
asigurările de accidente şi îmbolnăvire, 
precum şi asigurările de sănătate. Venitu-
rile din primele subscrise pe aceste clase 
au crescut cu 21%, depăşind valoarea de 
23 milioane lei. La fel ca în anii anteriori, 
portofoliul companiei este constituit în 
majoritate din asigurări de viaţă cu benefi-
cii garantate, care în 2010 reprezintă 75% 
din totalul primelor brute subscrise. 

Pe parcursul anului trecut, la fel ca şi 
în primele luni din 2011, Alico Asigurări 
a implementat proiecte de creştere a 
profesionalismului liniilor multiple de 
distribuţie prin care compania oferă soluţii 
competitive de asigurare. Am dezvoltat 
infrastructura IT şi am derulat mai multe 
programe de training. Avem un program 

de finanţare dedicat agenţilor şi manage-
rilor de vânzări prin care le acordăm linii 
de finanţare pe o perioadă de până la doi 
ani pentru a-şi construi propria afacere în 
sectorul distribuţiei de asigurări de viaţă, a 
precizat ALEXANDRESCU.

American Life Insurance Company 
(Alico) este o companie MetLife, Inc., re-
prezentată în România prin Alico Asigurări 
România S.A. (Alico Asigurări) şi Alico 
Societate de Administrare a unui Fond de 
Pensii Administrat Privat S.A. (Alico Pensii). 

La 1 noiembrie 2010, MetLife, Inc. a achizi-
ţionat Alico, iar ca urmare a acestui acord, 
Alico Asigurări şi Alico Pensii sunt acum 
companii afiliate MetLife, Inc.

MetLife, Inc. este un lider global în asi-
gurări, planuri de pensie şi programe de 
beneficii pentru angajaţi, oferind servicii 
pentru 90 de milioane de clienţi în peste 
60 de ţări.

Prin filialele şi companiile sale afiliate, 
MetLife deţine poziţii de conducere în 
pieţe din Statele Unite, Japonia, America 
Latină, regiunea Asia Pacific, Europa şi 
Orientul Mijlociu.

În România, Alico ocupă o poziţie 
strategică în piaţa asigurărilor de viaţă şi 
a pensiilor administrate privat, reprezen-
tând alegerea a peste 1 milion de clienţi. 
Conform rezultatelor financiare din 2010, 
Alico Asigurări deţine o cotă de piaţă de 
12,31% pe piaţa locală.

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

Am dezvoltat produse ce 
pornesc de la o primă de 1 
EUR pe lună, reuşind astfel 
să acoperim şi nevoile de 
asigurare ale populaţiei cu 
venituri mici.

asigurări
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SIGNAL IDUNA România mizează 
pe o dezvoltare sigură a portofoliului, 
evitând pe cât posibil contractele care au 
tendinţa de a se anula repede. Reţeaua 
de agenţii şi departamentele SIGNAL 
IDUNA România se dezvoltă sistematic, 
pe considerente de rentabilitate. În vizi-
unea SIGNAL IDUNA România, succesul 
business-ului este asigurat de calitatea 
afacerilor sale şi de o activitate eficientă 
pe o perioadă îndelungată.

Elementul-cheie care asigură dez-
voltarea şi rentabilitatea companiei sunt 
oamenii, echipa de profesionişti care 
formează filiala din România a SIGNAL 
IDUNA. Compania investeşte în fiecare 
agent în parte, fiind conştientă că suc-
cesul afacerii nu poate fi atins decât prin 
performanţa şi loialitatea angajaţilor. 

Altfel spus, managerii responsabili de 
bunul mers al companiei sunt antrenaţi 
să execute mai multe funcţii decât cele 
care se numără în mod normal printre 
atribuţiile unor directori de agenţii. 
Astfel, ei sunt instruiţi să înţeleagă că o 
echipă adevărată nu se poate construi 
pe baza unei fluctuaţii permanente de 
angajaţi care intră şi ies din companie, ci 
pe un nucleu de consultanţi şi de agenţi 
de vânzării antrenaţi şi experimentaţi.

Din acest motiv, SIGNAL IDUNA 
România lansează un amplu program 

de training-uri care va cuprinde, prin-
tre altele, şi managementul vânzării 
la nivelul brokerilor regionali şi locali. 
Astfel, compania susţine dezvoltarea 
profesională şi personală a angajaţilor 
săi, printr-un program motivaţional care 
oferă plus-valoare.

Mai mult, SIGNAL IDUNA a creat un 
plan de finanţare, pentru a oferi resur-
sele necesare pregătirii nou-veniţilor în 
domeniul asigurărilor, dar şi vânzătorilor 
experimentaţi de pe piaţă. Iar produsele 
pe care le-am lansat au fost gândite în 
aşa manieră încât să corespundă experi-
enţei acestor agenţi de vânzare.

În plus, vânzătorilor experimentaţi 
li s-a deschis un nou orizont, acela de 
a practica în mod regulat vânzarea 
 business-to-business, compania inves-
tind mult efort pentru antrenarea lor în 
acest domeniu. Training-ul se bazează 
pe o analiză atentă a necesităţilor forţei 
de vânzare, fiind organizat pe niveluri 
diferite.

Totuşi, programul nu este nicioda-
tă acelaşi, ci variază de fiecare dată, în 
funcţie de istoricul participanţilor şi 
de necesităţile acestora. După fiecare 
training, se măsoară rezultatele concrete 
şi, în cazul în care o anumită etapă nu şi-a 
atins scopul, aceasta este reorganizată şi 
redefinită pentru a deveni eficientă.

Feedback-ul primit de la angajaţi 
demonstrează că training-urile noastre 
sunt un diferenţiator, care îi motivează şi 
îi ajută să evolueze pe scara profesională.

În ceea ce priveşte planul de carieră 
în cadrul SIGNAL IDUNA România, acesta 
joacă un rol crucial în structura compa-
niei, fiecare funcţie fiind clar conturată 
şi evaluată după anumiţi parametri de 
eficienţă. Promovarea în cadrul compa-
niei urmează nişte reguli stricte, ceea ce 
înseamnă că managerii ajung în această 
poziţie abia după ce au experimentat 
un program îndelungat de pre-mana-

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

De asemenea, directorii de agenţie 
sunt recrutaţi din rândul celor mai buni 
profesionişti de pe piaţă, după criteriul 
performanţei şi al eficienţei, tocmai pen-
tru că ei reprezintă coloana vertebrală a 
reţelei de agenţii. 

Prin urmare, acest sistem acordă 
importanţa cuvenită fiecărei poziţii din 
cadrul companiei, iar funcţiile de con-
ducere sunt, la rândul lor, recunoscute şi 
apreciate de către toţi angajaţii. O impor-
tanţă foarte mare este acordată cooperă-
rii între front office şi back office.

Această politică organizaţională a 
înscris SIGNAL IDUNA România pe o linie 
ascendentă şi stabilă, după o perioadă de 
instabilitate care a provocat eşecul altor 
companii de profil de pe piaţă. 

În acest context, lucrăm la consa-
crarea unei organizaţii care să lase o 
amprentă de profesionalism şi responsa-
bilitate asupra propriilor angajaţi. Scopul 
principal al companiei este să fie o şcoală 
serioasă de asigurări din România şi să 
devină un punct de referinţă în cariera 
celor care au făcut sau fac parte din 
această echipă.

Proiectul de viitor al SIGNAL IDUNA 
se concentrează pe un business eficient 
şi pe o creştere treptată, susţinută de 
grupul din care face parte, care oferă 
suport strategic, dar permite şi o libertate 
totală de mişcare profesioniştilor din 
divizia locală. Succesul pe termen lung al 
afacerii este garantat de performanţa şi 
continua dezvoltare a managementului şi 
a angajaţilor SIGNAL IDUNA.

Daniela IONESCU
Tied Agents National 
Sales Manager, SIGNAL 
IDUNA România

În timp ce nenumărate companii de asigurări se luptă să supravieţuiască pe o 
piaţă destabilizată de criza economică din ultimii trei ani, noi - SIGNAL IDUNA 
România - ne facem planuri pentru noi proiecte. Strategia de business pe termen 
lung a companiei se bazează pe o investiţie substanţială în resursele umane.

Investiţia în oameni şi planul 
de afaceri pe termen lung

asigurări
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Traversăm pro-
babil una dintre cele 
mai dificile perioade 
din punct de vedere 
al gestionării riscurilor 

pentru o companie. Din punct de vedere 
economic, cu toate că cea mai gravă criză 
a ultimelor decenii pare a fi trecut, temeri 
profunde se leagă încă de refacerea eco-
nomiei. În particular, economiile Greciei, 
Irlandei şi Portugaliei sunt un clar semnal 
de alarmă asupra relaţiei vicioase pe care 
o au cu deficitele anumite ţări din zona 
euro.

Din punct de vedere geopolitic, 
evenimente precum instabilitatea din 
Orientul Mijlociu şi Nordul Africii sau 
tsunamiul din Japonia subliniază clar 
varietatea de riscuri cu care se confruntă 
o companie, acestea variind, aşadar, de la 
riscuri politice şi economice la cele legate 
de întreruperea lanţului de furnizori. 

Alte riscuri includ catastrofele natura-
le, ameninţările noilor tehnologii, schim-
bările climatice şi demografice. Cel mai 
important aspect este faptul că niciunul 
dintre aceste riscuri nu este independent, 
toate aflându-se într-o oarecare relaţie în-
tre ele. A şasea ediţie a raportului Riscurile 
Globale realizat de World Economic Forum 
în cooperare cu MARSH & McLennan 
Companies subliniază întocmai această 
interdependenţă.

Toţi aceşti factori s-au combinat pen-
tru a genera un mediu în care Consiliile de 
administraţie trebuie să ia în considerare 
un număr mare de riscuri, care fluctuează 
în intensitate şi care sunt direct legate 
între ele. În ziua de astăzi, investitorii, an-
gajaţii şi autorităţile de reglementare vor 
să ştie exact cum sunt adoptate deciziile 
importante şi trebuie să fie convinşi că 
administratorii iau în considerare riscurile 
relevante în activitatea companiei.

Cele mai importante riscuri 
pentru administratori

Riscurile politice sunt clar evidenţiate 
de cele mai recente evenimente din Orien-
tul Mijlociu şi din nordul Africii. Guvernele 
considerate până mai ieri relativ stabile 
(cum ar fi cele din Bahrain, Egipt, Arabia 
Saudită, Siria) sunt provocate să răspun-
dă unor nemulţumiri generalizate. Pe 
o scară mai largă, previziunile conform 
cărora BRIC (Brazilia, Rusia, India, China) 
sunt economiile care vor deţine supre-
maţia în economia mondială şi care vor 
marca declinul hegemoniei Statelor Unite 
înseamnă că spectrul politic mondial s-a 
schimbat pentru totdeauna.

Un alt aspect al riscului politic este 
legat de creşterea “economiei ilegale”. 
Această stare de fapt a fost subliniată şi 
în raportul Riscurile Globale 2011, în care 
se evidenţiază un număr de riscuri cheie: 
fragilitatea statului, comerţul ilicit, crima 
organizată şi corupţia. Comerţul ilicit este 
evaluat acum la circa 7-10% din economia 
mondială, iar în unele ţări aceasta este 
sursa principală de venit. Aceste riscuri 
creează costuri imense pentru companiile 
corecte şi pentru statele slabe.

Lanţurile de furnizori
Am lansat deja ideea că riscurile sunt 

interconectate, dar dacă ne vom concen-
tra asupra riscurilor legate de lanţurile 
de furnizori vom vedea că organizaţiile 
globale sunt cele mai expuse din acest 
punct de vedere.

Concentrarea companiilor spre dez-
voltarea unor lanţuri de furnizori cât mai 
eficiente din punct de vedere al timpului de 
livrare a dus la crearea unor sisteme extrem 
de complicate. Acestea au acoperire extinsă, 
atât din punct de vedere geografic, cât şi 
din punct de vedere al numărului mare de 
furnizori implicaţi. Acest lucru se datorează 
în principal capacităţii mari de producţie din 
Asia de Sud-Est. Consecinţa acestei situaţii 
este o expunere majoră la risc a tuturor 
acestor lanţuri de furnizori globali.

Nevoia de schimbare a acestor sisteme 
sub presiunea diverşilor factori externi, 

Riscul şi Consiliile 
de administraţie

Liviu HULUȚĂ
Marketing & 

Communication Coordinator 
MARSH România

Rubrică realizată cu sprijinul companiei
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asigurări

precum criza economică, a condus 
multe companii pe drumul către faliment. 
Companiile reacţionează la actualele 
condiţii de piaţă prin reducerea costurilor 
şi îmbunătăţirea performanţei. În acelaşi 
timp, furnizorii se confruntă cu probleme 
de lichiditate, concomitent cu eforturile 
de a fi mai competitivi ca preţ.

În cazul cutremurului urmat de tsunami 
din Japonia, companiile trebuie să se pre-
gătească pentru întreruperi în cadrul lanţu-
lui de aprovizionare, generate de cutremur 
şi de tsunami - avertizează MARSH. Mii de 
companii multinaţionale care se bazează 
pe furnizori niponi de bunuri şi servicii, dar 
şi pe piaţa de desfacere japoneză se pot 
aştepta la probleme în următoarele luni.

Dat fiind faptul că priorităţile imediate 
ale Japoniei sunt cele sociale, şi nu cele eco-
nomice, efectele asupra economiei mondiale 
ale acestui dezastru se vor resimţi treptat 
pe o perioadă lungă de timp, multe dintre 
acestea nefiind încă vizibile. Companiile 
multinaţionale care au furnizori japonezi sau 
livrează către această piaţă ar trebui să plece 
acum de la premisa că afacerea lor va fi sever 
afectată şi trebuie să îşi dezvolte o strategie 
pentru a minimiza impactul acestui dezastru, 
a explicat Gary LYNCH, Şef al Departamen-
tului Supply Chain Risk Management în 
cadrul MARSH Risk Consulting.

Dincolo de distrugerile fizice cauzate 
de cutremur şi tsunami, mare parte a 
întreruperilor lanţului de aprovizionare-
desfacere vor fi cauzate de problemele 
de infrastructură, de furnizare a energiei 
şi de cele legate de accesul la reţeaua de 
transport şi la porturi.

Primul impact va fi resimţit de compani-
ile de tehnologie, cele din siderurgie şi auto, 
urmate îndeaproape de industria de echi-
pamente medicale, comunicaţii, distribuţie 
autoturisme, construcţia de nave, aviaţie şi 
de produse electronice de uz casnic.

Gary LYNCH a adăugat: Această situaţie 
este un nou semnal de alarmă la adresa com-

paniilor pentru a-şi îmbunătăţi managemen-
tul lanţului aprovizionare-desfacere. În ciuda 
evenimentelor catastrofale care şi-au pus 
amprenta asupra activităţii multor companii 
multinaţionale, o mare parte dintre acestea 
continuă să fie ineficiente în gestionarea 
întreruperilor în lanţul lor de furnizori.

Multinaţionalele au nevoie de o 
înţelegere cât mai bună a lanţului de 
aprovizionare-desfacere, inclusiv în pieţele 
în care îşi distribuie produsele şi serviciile şi 
în rândul furnizorilor care îi aprovizionează 
cu elemente cheie ale activităţii lor. Un plan 
eficient poate face o diferenţă vitală pentru 
supravieţuirea unei companii.

Despre MARSH
MARSH, cel mai mare broker de asigurări şi consultant de risc din lume, creează 

parteneriate cu clienţii săi pentru a identifica, inventa şi implementa soluţii inovatoare 
specifice fiecărei industrii, menite a proteja afacerea clienţilor şi a-i ajuta să se dez-
volte. Avem o echipă de peste 24.000 de profesionişti care colaborează pentru a oferi 
consultanţă şi putere de negociere clienţilor din peste 100 de ţări. MARSH este parte a 
MARSH & McLennan Companies, un grup ce oferă servicii profesionale prin 51.000 de 
angajaţi la nivel mondial şi cu venituri de peste 10 miliarde USD, din grup mai făcând 
parte GUY Carpenter, specialist în risc şi reasigurări, MERCER, furnizor de servicii şi 
consultanţă HR, şi Oliver WYMAN, consultanţă de management. Grupul este listat 
(simbolul: MMC) pe bursele din New York, Chicago şi Londra. 

Urmăriţi MARSH pe Twitter @Marsh_Inc.



68 Anul XIII - Numărul 6/2011 |102| www.primm.ro

Randamente scăzute şi fenomenul de “îmbătrânire” a populaţiei au un impact 
profund asupra asigurărilor de viaţă şi de sănătate din pieţele europene. 
Confruntându-se cu o speranţă de viaţă în creştere şi cu rezerve naţionale în 
scădere din cauze socio-politice, mai ales produsele care acoperă riscurile de 
longevitate sunt cele care susţin creşterea în statele industrializate. În acelaşi 
timp, există un mare deficit de subasigurare în zona asigurărilor de viaţă.

Europa: Imens decalaj 
de subasigurare pe life

Sute de mii de oameni de pe tot 
continentul european au o insuficientă 
acoperire prin asigurarea de viaţă. Acesta 
este rezultatul unui studiu întreprins de 
SWISS Re în 2010, în rândul a 11.000 de 
consumatori din 12 dintre cele mai impor-
tante pieţe europene.

Un venit adiţional din prime 
de 25 miliarde euro este 
posibil

În cadrul unui studiu privind “defi-
citele de acoperire în cazul morţii”, am 
analizat gradul subasigurării în zona 
asigurărilor de viaţă. Pentru cele 12 ţări 
din Europa Continentală în care am 
efectuat studiul, analiza a dezvăluit o 
cerinţă suplimentară de asigurare de 
peste 10.000 miliarde euro. Deficitul 
de acoperire în cazul morţii reprezintă 
diferenţa între suma care ar fi necesară 
pentru a menţine standardul curent de 
viaţă al dependenţilor în cazul morţii 
premature a unei persoane asigurate 
şi totalul rezervelor financiare dispo-
nibile – incluzând asigurările existente 
(individuale şi de grup), beneficiile de 

la stat şi lichidităţile. Convertit în venit 
din prime, aceasta corespunde sumei 
ridicate de 25 miliarde euro pe an, care 
ar fi disponibilă pentru sectorul nostru. 
Dacă o singură companie de asigurări de 
viaţă ar lua măcar 1% din acest potenţi-
al, venitul ei anual din prime ar creşte cu 
250 milioane euro. În general vorbind, 
deficitele de acoperire sunt mai mari în 
ţările unde salariul mediu şi procentul 
populaţiei lucrătoare sunt ridicate.

Sectorul asigurării de viaţă are, prin 
urmare, un enorm potenţial de a satisface 
nevoile financiare ale oamenilor în cazul 
decesului, bolii sau dizabilităţilor – atât 
eficient, cât şi la un preţ accesibil.

Produsele de asigurare de 
viaţă sunt mult mai accesibile

Pe de o parte, din fericire, una dintre 
concluziile pozitive ale studiului nostru 
a fost aceea că consumatorii din Euro-
pa Continentală au o clară nevoie de 
asigurare. Pe de altă parte, doar 11% din 
cei chestionaţi în Europa s-au declarat ca 
fiind “într-o situaţie solidă financiar” în 
cazul decesului, al unei boli îndelungate 
sau al incapacităţii de a munci. Însă studiul 
nostru a mai dezvăluit şi că 26% dintre 
participanţi cred că, în cazul decesului lor, 
rudele lor ar fi îngrijite de sectorul public. 
În mod şi mai remarcabil, procentul a 
crescut la 27% când au fost întrebaţi cum 
se vor descurca cu beneficiile de la stat 
peste 10 ani.

Am fost surprinşi să aflăm că există 
o concepţie greşită în ceea ce priveşte 

costurile reale ale asigurării de risc. 48% 
dintre respondenţi sunt convinşi să nu 
cumpere produse de asigurare din cauza 
presupusului lor preţ mare. Cu toate 
acestea, aproape 50% ar fi pregătiţi să 
plătească peste 20 euro pe lună pentru 
o poliţă de asigurare de viaţă care oferă 
o acoperire de 100.000 euro. În realitate, 
asigurarea de viaţă a riscului cu o acoperi-
re de 100.000 euro şi pe termen de 10 ani 
este disponibilă în multe părţi ale Europei 
Continentale pentru doar 10 euro pe lună. 

Asigurarea de viaţă nu este un lux, ci o 
necesitate de bază.

Diverse canale de distribuţie
Felul în care un produs de asigura-

re de viaţă este distribuit are un mare 
impact, atât asupra satisfacţiei clientului, 
cât şi asupra încrederii sale în procesul 
de cumpărare. 97% dintre cei investigaţi 
au indicat că se simt confortabil cu cel 
puţin un canal de distribuţie. Pentru 
peste 60%, cele mai populare canale de 
distribuţie sunt cele tradiţionale, cum ar 
fi consultanţii independenţi şi forţa de 
vânzări din asigurări. Soluţiile prin internet 
au primit o notă de mijloc: 50% se simt 
confortabil folosind site-urile de asigurări 
sau care permit compararea de preţuri. 
Canalele alternative de distribuţie, cum ar 
fi supermarket-urile sau magazinele, au 
întrunit un procent mic – 10%. Cele mai 
mari diferenţe între ţări s-au înregistrat la 
întrebările legate de acces, ceea ce face 
acest aspect deosebit de interesant.

Michael HAAS
Director, Head Life 
& Health Germany, 
Nordic, Austria & 
Central Eastern 
Europe, SWISS Re
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Lipsa de încredere în asigurări
Studiul nostru a stabilit că oamenii 

sunt conştienţi de necesitatea de a face 
rezerve financiare. Oricum, prima lor 
alegere nu este neapărat să cumpere o 
asigurare. Întrebaţi care este motivul prin-
cipal pentru care nu cumpără asigurări de 
viaţă, 10% au spus că este din cauza unei 
insuficiente încrederi în industria de asi-
gurări. Credem că această situaţie poate fi 
depăşită prin iniţiative de a creşte gradul 
de înţelegere şi de a comunica pro-activ 
avantajele acestui tip de protecţie prin asi-
gurare. Asigurătorii trebuie să se apropie 
mai mult de consumatori, să comunice 
mai mult cu ei, construind o încredere 
(mai) mare în industria de asigurări. 

Apel la sectorul asigurărilor  
Realitatea este că există decalaje foarte 

mari în acoperirea prin asigurare. Acestea 
variază de la ţară la ţară. Sute de mii de 
indivizi subasiguraţi au nevoie de protecţia 
financiară oferită de produsele de asigurări 
de viaţă. Depinde de noi, cei din sectorul 
asigurărilor ca întreg, să subliniem mai 
puternic avantajele asigurării de viaţă şi 
să ilustrăm cum indivizii pot trăi liberi de 
griji financiare în caz de boală sau rănire, 
mulţumită siguranţei oferite de o poliţă 
de asigurare de viaţă. Mai mult, este vital 
să subliniem valoarea asigurării de viaţă, 
comparativ cu alte surse financiare, precum 
economiile sau sprijinul de la stat, şi să 
transmitem consumatorilor că asigura-
rea de viaţă este adeseori cea mai puţin 
scumpă şi cea mai potrivită soluţie pentru 
ca ei să obţină siguranţa financiară. Accesi-
bilitatea acestor soluţii-cheie de asigurare 
– chiar dacă sunt accesibile doar până la 
anumite limite – deschide oportunităţi 
uriaşe pentru întregul sector.

reasigurări

www.constatulamiabil.ro

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

* Rezultatele studiului au fost publicate în “Customers for Life” (“Clienţi pentru Viaţă”), prima ediţie a European Insurance Report, 
al companiei SWISS Re. Atât studiul în rândul consumatorilor, cât şi calculul “deficitului de acoperire în cazul decesului” au inclus urmă-

toarele state: Danemarca, Germania, Franţa, Italia, Olanda, Norvegia, Austria, Polonia, Suedia, Elveţia, Spania şi Turcia. Raportul include 
şi date din Marea Britanie, unde SWISS Re a coordonat cercetări similare în anii anteriori.
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Ediţia a XIV-a a FIAR - Forumul Internaţional Asigurări–Rea-
sigurări a fost una specială, care a adus schimbări de structură şi 
prezentare a evenimentului, pentru ca experienţa de a participa 
la FIAR să fie diferită de la un an la altul. 

Succesul unui astfel de Forum nu poate fi asigurat doar de in-
formaţia valoroasă transmisă în cadrul conferinţelor, de numărul 
liderilor şi specialiştilor în domeniu care participă la eveniment 
sau de eforturile organizatorilor. Ca în orice proiect de amploare, 
partenerii de top sunt esenţiali, colaborarea cu astfel de nume 
fiind unul dintre elementele cheie pentru un rezultat pe măsura 
aşteptărilor. 

Sunet și lumini…

Fiecare dintre zilele de la FIAR 2011 s-a încheiat cu un eveni-
ment special de socializare, al cărui rol a fost acela de a le oferi 
participanţilor contextul propice pentru a continua discuţiile de 
afaceri din timpul întâlnirilor bilaterale într-un cadru mai relaxant. 

360 Revolution a fost şi în acest an partenerul care a avut grijă 
ca atât conferinţele, cât şi evenimentele de socializare să aibă 
parte de o organizare tehnică impecabilă. 

Energie pentru întreaga zi
Zilele la FIAR încep diminea-

ţa devreme şi se încheie târziu în 
noapte, iar pentru un astfel de 
ritm, era nevoie de un partener 
care să asigure energia necesară 
participanţilor. 

Aşadar, fie că s-au îndreptat 
spre sălile de conferinţă, fie că 
se pregăteau pentru întâlnirile 
bilaterale pe care le aveau pe 
agenda zilei, fiecare dintre par-
ticipanţi a făcut un popas pe la 
standul ESPRESSO Club Solution 
pentru o ceaşcă de cafea. Şi 
chiar şi cei ce militează pentru 

un stil de viaţă care nu include cofeină au găsit la ESPRESSO Club 
Solution ceaiuri aromate şi energizante. 

Ţinută impecabilă
Pentru succes în ori-

ce domeniu al mediului 
de business, imaginea 
are un rol esenţial. 
Seriozitatea, încrederea 
în sine, importanţa… 
sunt atribute pe care le 
subliniază foarte bine 
o ţinută impecabilă 
purtată cu eleganţă. 

Din toate aceste 
motive, Media XPRIMM 
a selectat o serie de 
branduri care asigură 
echipei sale şi unora 
dintre oaspeţii speciali 
ţinuta potrivită pentru 
evenimente de talia 
FIAR. 

TUDOR Personal 
Tailor, care tocmai a ani-
versat un an de când asigură bărbaţilor din mediul de  business 
din România costumaţia perfectă pentru a fi eleganţi în orice 
moment, oferă fiecăruia dintre clienţii săi costume special croite 
pentru a se plia perfect pe trăsăturile lor. Ţinuta este completată 
de cămăşi produse de BRAICONF şi FIT Design şi de pantofii ofe-
riţi de OTTER, brand cunoscut pentru produsele sale de calitate şi 
adaptabile oricărui eveniment din sfera de business. 

Parteneri de top pentru 
un eveniment cu tradiţie

lifestyle
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De fiecare dată când un nou telefon Android este lansat, apar 
inevitabilele comentarii despre faptul că acesta este acel gadget 
care va reuşi să detroneze iPhone 4.

Totuşi, când oricare dintre aceste aparate era analizat în 
detaliu, deşi multe dintre ele depăşeau iPhone la câteva capitole 
tehnice, per total niciunul nu putea fi considerat un smartphone 
superior telefonului inteligent de la Apple. 

Şi totuşi, încercările continuă… Galaxy S II, a doua variantă 
a cunoscutului telefon de la SAMSUNG, vine cu caracteristici 
tehnice considerabil mai bune decât în prima versiune şi cu un 
sistem de operare de ultimă generaţie şi încearcă un atac frontal 
la iPhone. Este, cu adevărat, acesta un gadget mai bun?

Un nou rege al smartphone-urilor?
Întrebând mai mulţi posesori de iPhone de ce consideră că 

acesta este un telefon special, răspunsul primit de cele mai mul-
te ori este faptul că acesta “se simte” diferit faţă de concurenţii 
săi de pe piaţă. 

Cum adică diferit? Prin experienţa superioară pe care 
posesorul o are când îl foloseşte: calitatea display-ului, precizia 
ecranului tactil şi viteza cu care acesta navighează printre 
aplicaţii.

Hmm… şi acestea sunt totuşi doar caracteristici tehnice, 
care bineînţeles pot fi implementate şi pe alte terminale. Iar 
acum, SAMSUNG a preluat această reţetă a iPhone şi a apli-
cat-o cu îndemânare în cazul SAMSUNG Galaxy S II. Mai mult, 
compania sud-coreeană a mai adăugat câteva  “ingrediente” 
hardware care pot îmbunătăţi şi mai mult “experienţa în 
utilizare”.

Să enumerăm doar câteva: ecranul 4.3 Super AMOLED 
Plus, considerabil mai mare decât al iPhone, procesorul 
dual-core de 1,2 Ghz (faţă de procesorul single-core 1Ghz), 
memoria de 1Gb RAM (faţă de 512Mb), camera de 8MP şi 
filmarea în 1080P (faţă de 5MP şi 720P) - toate aceste compo-
nente fiind evident superioare ca performaţe şi calitate celor 
prezente în iPhone 4. 

Şah la rege

> Finisaje net superioare
> Ecranul este dificil de zgâriat
> Numărul mai mare de aplicaţii
> Placă de sunet superioară
> Experienţă de mail mai bună 
> Identitatea de brand în seg-
mentul smartphone-urilor

> Ecran considerabil mai mare
> Download de conţinut 

multimedia fără restricţii
> Control vocal superior, Radio FM
> Recent calls - listă nelimitată
> Flash 
> Navigare pe internet mai rapidă
> Stocarea datelor pe card minisd &

hard-disk
> Independenţa faţă de calculator

Mufă mini USB
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Numărul I, pentru moment…
Şi pentru că un hardware performant 

fără sistem de operare la fel de bun este 
inutil, Galaxy S II beneficiază de Android 
Gingerbread, o platformă la fel de stabilă 
ca iOS 4, cu importantul avantaj că aceasta 
permite download liber de conţinut mul-
timedia de pe internet (fără a fi nevoie de 
un echivalent al iTunes-ului de la Apple). 
De asemenea, Gingerbread permite vizu-
alizarea de conţinut FLASH, loc în care iOS 
pierde puncte importante.

Cu toate acestea, sunt slabe şansele 
ca un fan APPLE să cadă sub vraja unui 
telefon Android, în aceeaşi măsură în 
care un posesor de Mac nu şi-ar cumpăra 
un PC. Unul dintre dezavantajele Galaxy 
S II în acest sens este faptul că nu are o 
identitate de brand sau de produs atât de 
puternică precum iPhone.

Până la lansarea iPhone 5, care este 
aşteptată la sfârşitul anului în curs, SAM-
SUNG Galaxy S II rămâne cel mai perfor-
mant smartphone de pe piaţă (în cazul în 
care concurenţii de la Nokia sau HTC nu 
lansează un telefon superior).

Vlad PANCIU

Date Tehnice
iPHONE 4 SAMSUNG GALAXY S II

Reţea HSDPA 850 / 900 / 1900 / 2100 HSDPA 850 / 900 / 1900 / 2100

Lansat Aprilie 2011 Iunie 2010

Dimensiuni 125.3 x 66.1 x 8.5 mm 115.2 x 58.6 x 9.3 mm

Greutate 116 g 137 g

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 zgârieturi, suprafaţă oleofobică

TouchWiz UI v4.0 Input multitouch

Accelerometru și senzor pentru rotirea automată a displayului Accelerometru și senzor pentru rotirea automată a displayului

Control senzitiv la atingere; Senzor gyroscopic Senzor gyroscopic pe trei axe

Senzor de apropiere pentru închiderea automată a ecranului în timpul 
convorbirii

Senzor de apropiere pentru închiderea automată a ecranului în timpul 
convorbirii

Înregistrare apel Nelimitat 100 de apeluri primite, efectuate sau apeluri ratate

Memorie internă 16GB/32GB, 1 GB RAM 16/32 GB, 512 MB RAM

Slot Card MicroSD achiziţionat suplimentar, până la 32GB, 8 GB incluși Nu

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

EDGE Clasa 12 Clasa 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 De la 710 h (2G) / Până la 610 h (3G) De la 300 h (2G) / Până la 300 h (3G)

Durata de convorbire De la 18 h 20 min (2G) / Până la 8 h 40 min (3G) De la 14 h (2G) / Până la 7 h (3G)

Rubrică realizată cu sprjinul:
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AON Corporation a anunţat alăturarea lui 

Valentin ŢUCĂ conducerii AON România în cali-
tate de CEO, acesta înlocuind-o pe Karina ROŞU, 
care a părăsit compania la 1 mai 2011.

Alăturarea echipei AON este o şansă unică 
pentru oricine. Lucrând în domeniul asigurărilor în 
diferite poziţii executive mai bine de 15 ani, nimic 
nu ar fi putut fi mai atractiv decât să te alături 
unui lider internaţional, aşa cum este AON. Cu o 
reţea globală extinsă şi resurse profesionale de 
ne-egalat, compania are un mare potenţial de 
dezvoltare în România. Sper într-un parteneriat de 
succes cu clienţii, asigurătorii şi colegii, a declarat 

noul CEO al AON România.
Valentin ŢUCĂ se alătură AON cu o experien-

ţă de peste 15 ani în brokerajul de asigurări din 
ţara noastră, fiind cel care a deschis operaţiunile 
brokerului MARSH în România, companie pen-
tru care a lucrat timp de 10 ani. Ulterior, a pre-
luat conducerea asigurătorului CLAL România 
(actuala PLATINUM Asigurări), deţinând funcţia 
de Director General până în luna iunie 2009, şi 
şi-a înfiinţat şi propria companie în domeniul 
consultanţei de managementul riscului şi de 
optimizare a costului cu asigurările - VALTMAN 
Consulting.

Valentin ŢUCĂ
CEO

AON România

GROUPAMA Asigurări a anunţat numirea lui 
Gabriel CHIRVASE în postul de Director Resurse 
Umane, acesta înlocuind-o pe Monica MARCHIŞ, 
care a fost promovată în cadrul grupului în func-
ţia de International HR Coordination Director. 

Gabriel ChIRVASE are o experienţă de 12 ani pe 
poziţii de management şi consultanţă în aria resur-
selor umane şi am încredere că prin expertiza sa va 
contribui în mod susţinut la obţinerea de rezultate 

pe termen lung în dezvoltarea oamenilor şi a unei 
culturi a performanţei în companie, continuând 
astfel eforturile noastre de până acum, a precizat 
Sanda NICOARĂ, Director General al GROUPAMA 
Asigurări.

Gabriel CHIRVASE are 36 de ani şi este ab-
solvent al Facultăţii de Management din cadrul 
Academiei de Studii Economice, Bucureşti, şi al 
Masteratului Managementul Resurselor Umane. 

Gabriel CHIRVASE
Director de Resurse Umane 

GROUPAMA Asigurări

Şerban TOADER a fost reconfirmat în 
funcţia de Senior Partner al KPMG în România 
şi Moldova pentru un al doilea mandat, prima 
numire în această poziţie având loc în anul 
2007. Sunt încântat că am fost reconfirmat în 
această poziţie pentru un nou mandat. Succesul 
înregistrat de kPMG în această perioadă mar-
cată de provocări este rezultatul performanţei 
deosebite a angajaţilor şi a partenerilor, precum 
şi o consecinţă a unui portofoliu impresionant 
de clienţi, a declarat Şerban TOADER.

În calitate de Senior Partner al KPMG în 
România şi Moldova, TOADER coordonează 
guvernanţa şi strategia firmei şi reprezintă 

interesele partenerilor şi ale companiei, atât 
pe piaţa locală, cât şi la nivel internaţional.

Şerban TOADER este Membru în Consiliul 
Director al KPMG pentru Europa Centrală şi de 
Est şi a obţinut o serie de distincţii academice 
prestigioase, printre care Executive MBA de 
la Ecole Nationale des Ponts et Chaussees, 
Paris, precum şi diplome de la University of 
Edinburgh School of Management, London 
Business School şi Harvard Business School. 
Este, de asemenea, Vicepreşedinte şi Membru 
al Consiliului Director al Consiliului Investi-
torilor Străini, asociaţia celor mai importanţi 
investitori străini în România.

Şerban TOADER
Senior Partner

KPMG în România şi Moldova
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Liderii CERTASIG sunt mulţumiți de rezultatele 
înregistrate în primul trimestru al acestui an
Cocktail
11 mai 2011

În seara zilei de 11 mai a.c., compania CERTASIG a organizat a tre-
ia ediţie a cocktailului pe care îl oferă în mod tradiţional în luna mai 
partenerilor şi colaboratorilor săi. Astfel, peste 50 de reprezentanţi ai 
companiilor de brokeraj şi nu numai, cu care CERTASIG colaborează 
în mod constant, s-au reunit pentru o întâlnire relaxantă în care au 
discutat atât proiectele de viitor pe care le vor derula împreună, cât 
şi rezultatele primelor trei luni. 

Anul 2010 a adus multe schimbări pentru CERTASIG, atât în 
rândul echipei, cât şi în ceea ce priveşte activitatea companiei. 
Portofoliul nostru a evoluat în direcţia în care ne-am dorit, ponderea 
asigurărilor auto scăzând în favoarea altor tipuri de produse, cum 
sunt asigurările de garanţii şi obligaţiuni, răspunderi şi nu numai. 
Mulţumirile mele pentru toate aceste realizări se îndreaptă atât spre 
echipa extrem de competitivă a CERTASIG, cât şi spre dumneavoas-
tră, partenerii noştri care ne-aţi fost alături tot timpul şi pe care ne 
bazăm şi pentru a implementa proiectele noastre viitoare, a decla-
rat James GRINDLEY, Directorul General al CERTASIG.

Pe 12 mai a.c., a avut loc CFA Forecast Dinner, cel mai impor-
tant eveniment organizat de CFA în România. În cadrul său, au fost 
dezbătute subiecte precum: motorul creşterii economice, procesul de 
convergenţă reală a României pe fondul decuplării din interiorul Uniu-
nii Europene, problema demografică în România şi impactul evoluţiei 
sale asupra politicilor de investiţii.

La nivel global, din punct de vedere demografic, în prezent au loc 
schimbări majore într-un ritm fără precedent. Vechile temeri mult sublini-
ate despre o explozie demografică au fost înlocuite de altele cu privire la o 
implozie a populaţiei deoarece, pentru prima dată în istorie, majoritatea 
generaţiilor nu reuşesc să producă un număr la fel de mare de urmaşi. 
Efectul este unul de îmbătrânire extrem de rapidă în majoritatea ţărilor 
dezvoltate şi în curs de dezvoltare de pe Pământ, a atras atenţia Richard F. 
HOKENSON, Fondator HOKENSON & Company. 

Concentrându-se pe problema deficitului de cont curent al 
României şi a metodelor de redresare a acestuia, Lucian CROITORU, 
Consilierul Guvernatorului Băncii Naţionale a României, a menționat 

că infuziile de capital străin acoperă deficitul de cont curent al unei ţări 
şi stimulează dezvoltarea şi creşterea economică. Însă noi suntem de 
părere că un volum moderat de investiţii ajută, dar un exces poate crea 
probleme. Printre efecte sunt o explozie a pieţei de creditare şi o apreciere 
accelerată a cursului de schimb.

De asemenea, o problemă majoră în piaţa românească este 
nivelul scăzut al investiţiilor populaţiei în instrumente de economisire 
alternative depozitelor bancare, cum sunt pensiile administrate privat 
sau asigurările de viaţă.

Creşterea clasei de mijloc, iniţiative de educare a publicului la nivel 
de industrie, implicarea în mai mare măsură a angajatorilor, dezvoltarea 
unor noi canale de distribuţie, facilităţi fiscale suplimentare şi stabilitatea 
mediului legislativ sunt cei mai importanţi factori care pot determina o 
creştere a sectorului de asigurări de viaţă şi pensii private în următorii ani, 
a punctat Cornelia COMAN, Preşedinte CA ING Pensii şi Vicepreşedinte 
APAPR.

Analiza situaţiei economice din România şi măsuri de redresare a acesteia
CFA Forecast Dinner
12 mai 2011

Piaţa românească de asigurări în 
primul trimestru al anului 2011
Seminar CSA
12 mai 2011

Piaţa asigurărilor din România a încheiat primul trimestru 
din 2011 cu o scădere de 6,6% faţă de T1/2010, până la un vo-
lum de subscrieri de 2,14 miliarde lei, potrivit datelor prezentate 
în data de 12 mai 2011, în cadrul unui seminar organizat de 
Comisia de Supraveghere a Asigurărilor (CSA). Pe fondul unui 
declin de 18,2% al asigurărilor RCA, segmentul asigurărilor ge-
nerale a încheiat primele trei luni ale anului în curs cu subscrieri 
în valoare de 1,7 miliarde lei, în scădere cu 8,84% faţă de peri-
oada similară a anului 2010. Dacă linia de răspundere civilă auto 
ar fi rămas la acelaşi nivel ca în T1/2010, subscrierile din asigurări 
generale ar fi scăzut cu numai 0,9% în primul trimestru, a declarat 
Angela TONCESCU, Preşedintele CSA. În ceea ce priveşte asigu-
rările de viaţă, subscrierile au crescut în T1/2011 cu 3,34%, la un 
total de 433,83 milioane lei.
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Unul dintre cele mai mari grupuri 
de asigurare din lume şi-a lansat oficial 
operaţiunile din România, pe 12 mai 2011. 
Aşteptată de aproape de 10 ani, AXA intră 
în ţara noastră cu o strategie dinamică, 
construita în jurul brandului "redefinim 
standardele", mizând pe asigurările de 
viaţă şi de sănătate.

Intrarea pe piaţa din România reprezintă 
o veritabilă provocare pentru AXA CEE. Aceas-
ta se explică prin potentialul de creştere extrem 
de mare al pieţei de asigurări de viaţă din 
România. De altfel, fără prezenţa în România, 
strategia noastră la nivel de CEE nu ar putea fi 
aplicată, a declarat Cyrille de MONTGOLFIER, 
CEO, AXA pentru Europa Centrală şi de Est.

Obiectivele cu care AXA pătrunde în 
România sunt de a se poziţiona în urmă-
torii 5 ani în Top 3 asigurări de viaţă după 
volumul de new business. 

Ambiţia AXA Life Insurance Româ-
nia este de a schimba vorbele cu fapte şi 
promisiunile cu dovezi. Suntem o companie 
dinamică şi vom demostra acest lucru, în 
primul rând prin implementarea unui nou 

model de business în piaţa asigurărilor de 
viaţă, a precizat Violeta CIUREL, Preşedinte 
şi CEO, AXA România.

Pentru atingerea acestui obiectiv, AXA 
mizează pe o creştere organică, oficialii 
companiei excluzând, cel puţin pentru 
moment, eventuale achiziţii. 

O componentă importantă a noii 
strategii este dezvoltarea unui model 
de distribuţie inovator pe piaţa româ-
nească. Astfel, compania mizează pe 
deschiderea, până la finele lui 2011, a 30 
de agenţii care îşi propun să redefineas-
că standardele.

 | evenimente
AXA mizează pe o creştere organică pentru a se poziţiona în Top 3 după volumul de new business
Conferinţă de presă
12 mai 2011

Totul despre asigurări, direct pe iPhone şi iPad!
Lansarea aplicaţiei 1asig.ro pentru iPhone şi iPad
18 mai 2011

Începand cu data de 18 mai 
2011, toate informaţiile esenţiale 
din domeniul asigurărilor sunt dis-
ponibile şi pe iPhone şi iPad, prin 
lansarea aplicaţiei "1asig.ro", pe 
care o puteţi descărca deja gratuit 
din Apple App Store.

Aplicaţia 1asig.ro este creată 
pe tipologia consumatorului activ 
de ştiri şi permite accesarea în timp 
real a tuturor articolelor şi ştirilor 
publicate pe 1asig.ro, a declarat 
Alexandru CIUNCAN, Business 
Development Director al Media 
XPRIMM. 

Programul, dezvoltat în parte-
neriat cu i-Tom Solutions, oferă utilizatorilor de smartphone-uri 
de la Apple acces la informaţiile publicate pe cel mai vizitat portal 
de asigurări din România, www.1asig.ro.

Aplicaţia 1asig.ro pentru iPhone iniţiază domeniul companiilor 
media de nişă din România care publică conţinutul pe device-uri 
mobile. Dată fiind relativa noutate pe piaţa românească a domeniu-
lui aplicaţiilor smartphone şi răspândirea mijloacelor de informare 
pe telefon, ne bucurăm că am reuşit să oferim o soluţie mobilă de 
ştiri, plasându-ne în avangarda acestui domeniu, a subliniat Valeriu 
FILIP, Managing Partner, i-Tom Solutions.

Aplicaţia 1asig aduce content-ul celui mai vizitat portal de asi-
gurări din România mai aproape de utilizatori, permiţând acestora 
accesarea tuturor ştirilor în timp real, pe măsură ce sunt postate şi 
actualizate pe site. Este, dacă vreţi, un salt tehnologic care ne aduce 
mai aproape de noua generaţie de utilizatori interesaţi de zona de 
asigurări, a explicat Vlad PANCIU, Project Manager, XPRIMM TV.

Asigurarea de răspundere destinată 
companiilor organizatoare de evenimente, 
de la CERTASIG
Prezentare de produs
18 mai 2011

Reşedinta Ambasadorului Britanic devine cunoscută parte-
nerilor CERTASIG, aceştia participând pe 18 mai a.c. la o nouă 
întâlnire organizată de companie în această locaţie. Prezentarea 
susţinută de Mihaela COJOCARU, Director Asigurări Generale, 
a avut ca subiect principal asigurările de răspundere, accentul 
punându-se pe noul produs CERTASIG, Asigurarea de răspundere 
destinată companiilor organizatoare de evenimente, ce poate 
fi adaptat pentru diverse teme, cum ar fi: concerte, expoziţii, 
festivaluri, competiţii sportive, evenimente în aer liber, nunţi şi 
petreceri, team-buildinguri etc.

În prezentarea noului produs al companiei, James GRINDLEY, 
Director General, CERTASIG, a declarat: Datorită succesului avut 
cu precedentul eveniment realizat cu sprijinul Ambasadei Britanice, 
am decis să organizăm o nouă întâlnire cu partenerii noştri brokerii, 
deoarece considerăm că este o ocazie plăcută de a dezbate diverse 
subiecte din piaţa asigurărilor într-un mediu excelent.
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Managementul riscurilor de dezastre naturale 
în România
Conferinţă de presă
19 mai 2011

Autorităţile locale nu vor aplica amenzi celor care nu şi-au 
încheiat o asigurare obligatorie de locuinţă şi se vor limita la 
acordarea unui avertisment, pe fondul alegerilor electorale de 
anul viitor, potrivit declaraţiilor făcute de Preşedintele Asociaţiei 
Comunelor din România, Emil DRĂGHICI, în cadrul unei conferin-
ţe de presă organizată de PAID, care a avut loc în data de 19 mai 
2011. Oficialul, care reprezintă interesele a peste 2.000 din cele 
2.850 de comune ale României, spune că a îndemnat primarii să 
le spună oamenilor să se asigure dar, având în vedere că se apropie 
alegerile, se poate da şi un avertisment. Acesta ar urma să înlocu-
iască amenzile de 100 până la 500 lei pe care primăriile ar trebui, 
teoretic, să le aplice începând cu 15 iulie.

Din momentul lansării asigurării obligatorii de locuinţă, la 
15 iulie 2010, au fost asigurate doar 6% din cele 8,3 milioane de 
locuinţe asigurabile la nivel naţional, iar până în iulie oficialii PAID 
speră să atingă pragul de 10%.

Asigurări stomatologice şi cabinet dentar mobil
Lansare de produs
26 mai 2011

În data de 26 mai a.c., s-a lansat, la Piteşti, asigurarea „Dental 
Insurance”, un produs ce are ca parteneri BCR Asigurări VIG şi Dr. 
COSTACHE & Partners. Iniţiativa acestui produs îi aparţine medi-
cului stomatolog argeşean Ionuţ COSTACHE şi, după cum afirmă 
reprezentanţii BCR Asigurări VIG, este pentru prima dată în istoria 
asigurărilor româneşti când iniţiativa vine din judeţul Argeş. 

„Dental Insurance” se adresează atât persoanelor fizice, cât şi 
persoanelor juridice ce doresc să aibă parte de servicii medica-
le dentare de cea mai înaltă calitate 24/24 de ore şi de servicii 
medicale dentare de urgenţă prin cabinetul mobil. Noul produs 
a fost prezentat într-un cadru festiv de către medicul stomatolog 
Ionuţ  COSTACHE, iniţiatorul programului, şi de reprezentanţii BCR 
Asigurări VIG. 

Este un program 
pilot în judeţul Argeş, 
program pe care 
îl vom continua în 
toată ţara. Săptă-
mana viitoare îl vom 
lansa şi la Ploieşti şi 
apoi din septembrie 
în toată ţara. Este un 
produs unic pe piaţă, 
care are ca scop 
principal să vină în 
sprijinul populaţiei, 
a declarat Mihail 
TECĂU, Preşedinte-
le Directorat, BCR 
Asigurări VIG.

CSSPP şi pe Facebook
Lansare pagină interactivă de informare
26 mai 2011

Comisia de Supraveghere a Sistemului de Pensii Private 
(CSSPP) a anunţat lansarea paginii interactive de informare în 
rețeaua de socializare Facebook. Noua pagină îşi propune să se 
apropie mai mult de comunitatea online, să ofere sprijin şi sfaturi 
utilizatorilor, să promoveze economisirea şi educaţia financiară.

Pe pagina Facebook a CSSPP puteţi găsi fotografii de la eveni-
mentele organizate, precum şi de la cele la care au participat ex-
perţii instituţiei. Periodic vor fi realizate sondaje de opinie online 
şi vor fi trimise invitaţii tuturor celor interesaţi de evenimentele 
de educaţie financiară organizate de CSSPP.

Pagina Facebook a CSSPP aduce informaţii suplimentare celor 
publicate pe website-ul www.csspp.ro privind campaniile de educa-
ţie financiară destinate tinerilor, oportunităţile de recrutare în dome-
niul pensiilor private, precum şi ştiri legate de acţiunile instituţiei. 

Pagina Facebook a CSSPP face parte din campania de infor-
mare publică şi educaţie financiară Învaţă să alegi! Pensia privată, 
o decizie „tânără", lansată în urmă cu 8 luni de către instituţie în 
scopul promovării economisirii şi pentru conştientizarea necesi-
tăţii întocmirii unui plan financiar personal, pe termen lung.

„Stem Insurance” de la BCR Asigurări
Lansare de produs
31 mai 2011

BCR Asigurări VIENNA Insurance Group, în colaborare cu 
STEM Sure, a lansat asigurarea „Stem Insurance - Asigurarea 
pentru intervenţii medicale cu celule stem”. Produsul este o pre-
mieră pe piaţa medicală de asigurări de sănătate din România şi 
se adresează părinţilor şi viitorilor părinţi, care deţin un contract 
privind recoltarea celulelor stem la naşterea copiilor lor şi doresc 
să beneficieze de sprijinul financiar necesar în cazul în care un 
membru al familiei are nevoie de transplant cu celule stem. 

Clienţii caută şi solicită oferte din ce în ce mai sofisticate, care 
pot acoperi o gamă largă de servicii medicale. De aceea, BCR Asigu-
rări vine în sprijinul lor cu cele mai bune produse, unele chiar unice 
în piaţă. Prin lansarea „Stem Insurance - Asigurarea pentru terapii cu 
celule stem” dovedim încă o dată că suntem aproape de asiguraţii 
noştri. Asigurarea cu celule stem reprezintă un pas important pentru 
societatea românească şi pentru sistemul de sănătate din ţara noas-
tră. Deşi pentru România este o premieră, acest produs reprezintă 
un demers firesc pentru o societate civilizată şi modernă, a declarat 
Mihail TECĂU, Preşedinte Directorat, BCR Asigurări VIG.
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 | evenimente
Echipa CAMPION Broker, din nou recompensată
Team building
14-21 mai 2011

Reprezentanţii CAMPION Broker din administraţia centrală 
au făcut deja o tradiţie din a petrece anual o săptămână în Turcia, 
într-un program de team building ale cărui rezultate se traduc în 
realizările pe care compania le are de la un an la altul. În acest an, 
Alanya a fost destinaţia aleasă pentru călătoria din luna mai. 

CAMPION Broker este la nivelul de astăzi numai datorită oameni-
lor din echipă, fără de care nimic nu ar fi la fel şi nu am avea rezultate 
cu care să ne mândrim. O echipă valoroasă însă, se păstrează prin 
investiţie constantă. Nu vorbim aici doar de investiţie materială, ci şi de 
investiţie emoţională, mult mai importantă pe termen lung, a declarat 
Octavian TATOMIRESCU, Director General al CAMPION Broker. 

Călătoriile, cum este cea din Turcia, constituie pentru noi nu doar 
un prilej de relaxare, ci şi un excelent instrument de întărire a echipei. 
Colegii noştri din administraţia centrală au devenit familia noastră, 
ceea ce face că munca împreună să aibă deja altă însemnătate, a 
completat liderul CAMPION Broker.

PLATINUM Asigurări a lansat asigurarea pentru 
transplant cu celule stem - STEM CELL
Lansare de produs
7 iunie 2011

PLATINUM Asigurări-Reasigurări, la iniţiativa BIOGENIS – Banca 
de Celule Stem şi în parteneriat cu ASIGEST Broker de Asigurare, a 
lansat produsul de asigurare dedicat transplantului de celule stem 
- STEM CELL, un produs de asigurare de nişă, care acoperă toate 
costurile şi cheltuielile generate de un transplant de celule stem.

Partenerii noştri BIOGENIS ne-au semnalat la începutul acestui 
an nevoia unui asemenea produs de nişă pe piaţa asigurărilor din 
România. Am căutat un produs similar, atât în Europa, cât şi în 
România, şi am găsit în PLATINUM Asigurări partenerul împreună 
cu care am dezvoltat acest produs pliat pe nevoile unui părinte care 
se vede nevoit să apeleze la transplantul de celule stem recolta-
te la naşterea micuţului pentru a-l vindeca, a declarat Antonio 
 SOUVANNASOUK, Managing Partner, ASIGEST Broker. 

Anca BĂBĂNEAŢĂ, CEO al PLATINUM Asigurări, a declarat cu 
privire la iniţiativa lansării acestui produs: Când ASIGEST ne-a abordat 
întrebându-ne dacă am fi interesaţi să dezvoltăm un asemenea produs, 
am spus imediat DA, pentru că asta ne defineşte, asta facem noi: suntem 
aproape de asiguraţii noştri cu produse pliate pe nevoile lor specifice.
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top news

S-au modificat prevederile privind 
externalizarea serviciilor de către asigurători

1.585 accesări pe www.1asig.ro
Ordinul nr. 7/2011 al CSA pentru modificarea şi completarea 

Normelor privind principiile de organizare a unui sistem de control 
intern şi management al riscului, precum şi organizarea şi desfă-
şurarea activităţii de audit intern la (re)asigurători, aprobate prin 
Ordinul nr.18/2009, a fost publicat în Monitorul Oficial, Partea I, nr. 
325 din 11 mai a.c. Potrivit modificărilor prevăzute de acest ordin, 
asigurătorii şi reasigurătorii nu vor mai putea externaliza, de la 1 
ianuarie 2012, următoarele activităţi: cea de administrare (consta-
tare, evaluare) şi plata a dosarelor de daună, serviciile IT, inclusiv 
administrarea, securizarea bazei de date şi dezvoltarea aplicaţiilor 
aferente activităţii de re/asigurare şi cea de audit intern.

De asemenea, ordinul prevede că asigurătorii şi reasigurătorii 
pot externaliza anumite activităţi numai cu aprobarea prealabilă 
de către CSA, Comisia urmând să analizeze necesitatea externali-
zării acelor activităţi, precum şi proiectele contractelor cu furnizo-
rii. Pentru aprobarea externalizării unor activităţi, companiile vor 
transmite spre analiză la CSA documentaţia, cu 60 de zile înainte 
de a se încheia contractul de externalizare.

 mxp.ro/externalizare

de Andreea IONETE

Aproximativ 6 milioane de români 
nu şi-au făcut asigurarea de locuinţă

1.332 accesări pe www.1asig.ro
Doar 520.000 de case din cele 8,3 milioane de locuinţe din 

România au fost asigurate pentru riscurile de catastrofă (AOL) 
până la finele lunii mai, iar ritmul de subscriere rămâne încă la 
un nivel scăzut: 1000-1.500 de poliţe pe zi. Potrivit lui Marius 
BULUGEA, Director General, PAID, până în data de 15 iulie, maxi-
mum 600.000 de locuinţe vor fi asigurate împotriva riscurilor de 
cutremur, inundaţii şi alunecări de teren.

Ţinând cont de faptul că numărul contractelor de asigurări de 
locuinţă facultative se ridică în primul trimestru la 2,2 milioane (şi 
presupunem că majoritatea acestora acoperă riscurile prevăzute 
în poliţa AOL), atunci avem aproape 6 milioane de locuinţe ai 
căror proprietari sunt pasibili de o amendă cuprinsă între 100 şi 
500 lei începând cu data de 15 iulie.

 mxp.ro/aol-amenda

de Oleg DORONCEANU

ASTRA - locul 14 pe asigurări generale şi ING 
Asigurări - locul 30 pe segmentul life, în CEE

748 accesări pe www.1asig.ro

În anul 2010, ASTRA Asigurări s-a clasat, după criteriul 
volumului de subscrieri, pe poziţia 14 în clasamentul alcătuit 
pe segmentul de asigurări non-life, la nivelul Europei Centrale 
şi de Est, arată XPRIMM Insurance Report. În aceeaşi ierarhie, 
ALLIANZ-ŢIRIAC s-a clasat pe locul 20, iar OMNIASIG pe poziţia 
22. 

Pe segmentul de asigurări de viaţă, ING Asigurări de Viaţă 
s-a clasat la nivelul Regiunii CEE pe poziţia 30, în vreme ce 
BCR Asigurări de Viaţă a ocupat poziţia 48 în cadrul aceluiaşi 
clasament. 

 mxp.ro/astra-ing-cee

de Vlad BOLDIJAR

Ar trebui să existe şi un termen de decontare 
a comisionului către broker

685 accesări pe www.1asig.ro
Toate problemele se rezolvă dacă există dorinţa de colaborare şi 

ar trebui să se rezolve în interesul clientului. Totuşi, există o tendinţă a 
asigurătorilor care centralizează şi partea de daune, şi de asigurare, şi 
de plată a comisioanelor. Există situaţii când durează 30-40 de zile de 
la încasarea primelor de asigurare de către asigurător de la broker şi 
primirea comisionului. Aşa cum există în legislaţie o normă care prevede 
termenul de 5 zile în care brokerul trebuie să vireze primele de asigurare 
către compania de asigurări, aşa ar trebui să existe şi o reglementare 
care să prevadă un termen de decontare a comisionului către broker, a 
declarat Viorel VASILE, Managing Partner, SAFETY Broker.

Bogdan ANDRIESCU consideră că această situaţie este prezen-
tă în contextul în care sunt asigurători care au menţionat că există 
mai mulţi brokeri care le datorează bani de mai mulţi ani de zile. 
De aceea, CSA a luat această măsură de reglementare a termenului 
de virare a primelor către asigurători. Sper ca CSA să rezolve aceste 
probleme cu datornicii şi să se cureţe piaţa, a punctat Preşedintele 
UNSICAR.

 mxp.ro/termen-decontare

de Andreea IONETE

Cum s-a schimbat politica de investiţii a 
asigurătorilor de viaţă în primul trimestru

622 accesări pe www.1asig.ro
Trendul pozitiv al asigurărilor de viaţă s-a menţinut şi in 

primul trimestru din acest an, acestea înregistrând o creştere a 
subscrierilor de 3,34% faţă de T1/2010, până la 433,8 milioane lei. 
Această evoluţie pozitivă a fost dublată de o scădere a răscumpă-
rărilor de 1,8%, până la 90,2 milioane lei, care arată că încrederea 
consumatorilor în produsele de asigurări de viaţă se consolidea-
ză, potrivit Preşedintelui CSA, Angela TONCESCU.

De altfel, criza economică a avut ca efect o schimbare a poli-
ticilor de investiţii ale asigurătorilor, în încercarea de a găsi acele 
instrumente financiare care să genereze randamente cât mai 
mari. Conform datelor prezentate de CSA, se remarcă o scădere 
a ponderii depozitelor bancare în totalul activelor admise să 
acopere rezervele tehnice constituite pentru asigurările de viaţă, 
concomitent cu creşterea ponderii titlurilor de stat şi mai ales a 
unităţilor de fond emise de organismele de plasament colectiv.

 mxp.ro/politica-investitii

de Andreea IONETE
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 mxp.ro/axa-crestere
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