
FONDAT 1999 ASIGURĂRI & PENSII

www.primm.ro  Anul XIII - Numărul 7-8/2011 (103-104)    IULIE - AUGUST

Asiguraţi
cu informaţii

Interviu

Cornelia COMAN
Preşedinte APAPR 

Cristian BĂLĂNICĂ
PIRAEUS Broker

CEA: Reconstrucţia 
pieţei asigurărilor

Asigurările private de sănătate:

35% creştere în T1

Brokerajul în 
asigurări... încotro?

Smart TV, trecerea 
la nivelul următor

LifeStyle

Viaţa de companie 
la AEGON

Profil

GERMANIA

Milioane de români





ASIGURĂRI & PENSII INSURANCE & PENSIONS
Anul XIII - Numărul 7-8/2011 (103-104)

IULIE - AUGUST 2011

1Anul XIII - Numărul 7-8/2011 |103-104| www.primm.ro

Cuprins

Ediție realizată cu sprijinul:

Responsabil de ediție: Andreea STATE Închiderea ediției: 11.07.2011

Milioane de români
Asiguraţi cu informaţii 4 

Jurnal de călătorie
New York – Provocare, grandoare şi onoare 14

Profil
Germania: robusteţe şi stabilitate 15
Asigurările private de sănătate: 35% creştere în T1 38
Brokerajul în asigurări... încotro? 40

Asigurări

EvEnimEnt intErnAționAl

lifEstylE

EstylE

Cristian BĂLĂNICĂ
Director General
PIRAEUS Broker 10

Silvia SÎRB
Director General
AEGON Asigurări de Viaţă 18

Cornelia COMAN
Preşedinte
APAPR 42

interviu

Republica Moldova: 20 de ani de dezvoltare a pieţei de asigurări 26

CEA: Reconstrucţia pieţei asigurărilor 30

Integrarea în asigurări a început în ţările fostei Iugoslavii 32
Azerbaidjan: XPRIMM coorganizator al
Forumului Internațional de Asigurări  34

Deschidere şi sinceritate... viaţa de companie la AEGON 22

Smart TV, trecerea la nivelul următor 44

Cariere 46
evenimente 49
topnEws 52



2 Anul XIII - Numărul 7-8/2011 |103-104| www.primm.ro

ASIGURĂRI & PENSII INSURANCE & PENSIONS

Anul XIII - Numărul 7-8/2011

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

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.

EditoriAl

Nu trebuie să fii geniu al marketingului ca să ştii că un client cumpără DOAR produ-
sele sau serviciile despre a căror existenţă ŞTIE şi a căror utilitate o ÎNŢELEGE.

Pornind de la această observaţie, Grupul XPRIMM a conceput şi a lansat, începând 
cu iulie 2009, două noi tipuri de proiecte pentru INFORMAREA PUBLICULUI LARG – site-
urile tematice şi Campaniile Naţionale de Informare.

Ambele iniţiative au vizat cele două aspecte fundamentale semnalate mai sus - 
acelea că, pentru a cumpăra asigurări necesare şi utile lui, publicul trebuie, mai întâi, SĂ 
AFLE şi, mai apoi, SĂ ÎNŢELEAGĂ.

În cadrul primului proiect, am creat şi am lansat site-urile constatulamiabil.ro, 
asigurarealocuintelor.ro, asigurareamasinilor.ro şi asigurariledeviata.ro. Curând li se va 
alătura asigurariledesanatate.ro, iar lista surselor va continua.

În cadrul celui de al doilea, am derulat patru mari Campanii directe de informare, 
prin care mai multe milioane de broşuri au ajuns în mâinile românilor: "Ce faci în caz de 
accident?", "Siguranţa Casei Tale", "Ghidul asigurărilor auto" şi "O Vacanţă Asigurată".

După cum spunea o vorbă înţeleaptă din bătrâni "Lucrurile pe care nu le ştii, nu te 
dor", dar... "nici nu le cumperi", am adăuga noi.

Ce nu ştii sau nu 
înţelegi... nu cumperi

Sergiu COSTACHE
Președinte

Adriana PANCIU
CEO

PS: Dorim să mulţumim, aici, reprezentanţilor industriei de profil - CSA, asigurăto-
rilor şi brokerilor care au sprijinit direct aceste proiecte destinate creşterii gradului de 
CUNOAŞTERE şi ÎNŢELEGERE a publicului larg. 
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3 milioane de şoferi ştiu  mai multe despre 
asigurări

S-a încheiat o nouă etapă din cea mai mare campanie 
naţională de educare şi informare a publicului larg cu privire la 
conceptul de asigurare. Aceasta a fost organizată, în parteneriat, 
de către CSA - Comisia de Supraveghere a Asigurărilor, Direcţia 
Rutieră din cadrul Inspectoratului General al Poliţiei Române şi 
APPA - Asociaţia pentru Promovarea Asigurărilor, cu susţinerea 
Radio EUROPA FM şi cu sprijinul întregii industrii de asigurări, şi 

s-a derulat în perioada cuprinsă între 20 şi 26 iunie a.c.
Astfel, circa 3 milioane de exemplare ale Broşurii "Ce faci în 

caz de accident?" au fost distribuite în Bucureşti şi în principalele 
20 de oraşe ale României. Şoferi din întreaga ţară au primit ma-
terialele informative în zonele principalelor intersecţii, de la pro-
moteri sau de la agenţii Poliţiei Rutiere. De asemenea, le-au putut 
găsi la secţiile Poliţiei Rutiere din Bucureşti unde se fac constatări 
de daune şi în marile complexe comerciale din întreaga ţară. În 
plus, Broşura a fost distribuită şi împreună cu ediţia din 21 iunie a 
cotidianului România Liberă.

Această etapă a campaniei "Ce faci în caz de accident?" a 
completat elementele primelor sale etape (rolul asigurării RCA, 
paşii de urmat în caz de accident etc.) cu o detaliere a procedurii 
de urmat în cazul accidentelor produse în străinătate. 

Proiectul a fost susţinut de importante companii de asigurări, 
de brokeraj, regularizări de daune şi nu numai: ASTRA Asigurări, 
ASIROM, ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, GROUPAMA Asigurări, OM-
NIASIG, GENERALI Asigurări, ARDAF, UNIQA Asigurări, GARANTA, 
CARPATICA Asig, ATE Insurance, EUROINS, PIRAEUS Insurance 
Broker, OTTO Broker, SAFETY Broker, ABC Asigurări, AVUS, i-Tom 
Solutions, FORTE Asigurări şi dezmembrari.ro. 

Mesajul campaniei a fost promovat şi prin spoturi, ştiri, inter-
viuri şi emisiuni difuzate de Radio EUROPA FM şi TVR Info, prin 
materiale de interes public preluate de România Liberă, Wall-stre-
et.ro şi 9am.ro - pe zona de print şi de web.

Despre campanie: 
Angela TONCESCU Preşedinte, CSA

Orice iniţiativă de informare a publi-
cului larg cu privire la asigurări îşi găseşte 
un sprijin în Comisia de Supraveghere a 
Asigurărilor, pentru că rolul nostru este 
tocmai acela de protejare a drepturilor 
asiguraţilor, iar o informare corectă este 
esenţială în acest sens. Această campa-
nie se adaugă nenumăratelor eforturi 
depuse de Comisia de Supraveghere a 
Asigurărilor în decursul ultimilor ani, nu 
numai cu privire la evoluţiile legislaţiei 
privind asigurarea obligatorie RCA, ci şi 
pe alte subiecte de interes pentru populaţie.

În iulie 2009 demara cel mai amplu program de comunicare al industriei de 
asigurări derulat vreodată în România. Ţinta: clienţii finali, informarea şi 
educarea publicului larg, a consumatorilor şi a potenţialilor consumatori de 
servicii de asigurare. În ultimii doi ani, pentru campaniile iniţiate de APPA - 
Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor ţinta a rămas aceeaşi, subiectele au fost 
însă diferite: www.asigurarealocuintelor.ro, www.asigurareamasinilor.ro, www.
asigurariledeviata.ro, dublate de campaniile directe. Vă propunem să aflaţi din 
rândurile următoare povestea celor mai recente campanii de informare iniţiate de 
APPA, prin intermediul cărora milioane de români au fost asiguraţi cu informaţii.

Milioane de români 

Asiguraţi cu informaţii

CovErstory
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Comisar-Şef Lucian DINIŢĂ 
Director, Direcţia Rutieră din 
cadrul IGPR 

Ne-am alăturat campaniei iniţiate 
de APPA, cu speranţa că acest de-
mers va contribui la adoptarea unui 
comportament rutier mai prudent, în 
contextul aplicării sistemului bonus/
malus, fiind încă o modalitate care 

contribuie la atingerea obiectivului principal al Poliţiei Rutiere, 
acela de a reduce numărul de accidente şi consecinţele aces-
tora.

Radu MUSTĂŢEA, Preşedinte 
Directorat, ASTRA Asigurări

ASTRA este cea mai mare companie 
de asigurări din România, lider de piaţă 
pe segmentul RCA - peste 1 milion de 
clienţi în 2010 -, prin urmare, pentru 
noi este important şi firesc să susţinem 
programele de informare şi educare 
a pieţei. Suntem atenţi ca toţi clienţii 
noştri să beneficieze de servicii per-
manent îmbunătăţite, să cunoască riscurile la care sunt expuşi 
în trafic, să conştientizeze nevoia de protecţie, dar mai ales să 
primească informaţii complete despre modul de soluţionare 
şi obţinere a despăgubirilor, să înţeleagă care sunt paşii pe 
care trebuie să-i urmeze în caz de accident. Susţinem efortul 
de comunicare demarat de către Comisia de Supraveghere a 
Asigurărilor, Inspectoratul General al Poliţiei Române şi APPA - 
Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor. 

Mariana DIACONESCU 
Preşedinte, ASIROM

Considerăm campania naţio-
nală de informare „Ce faci în caz de 
accident?” drept un demers de mare 
interes pentru asiguraţi, ASIROM fiind 
un partener de încredere şi în această 
a doua etapă. Iniţiativele de infor-
mare a publicului larg cu privire la 

Rangam BIR, Director General 
ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări

Asigurarea auto este cel mai im-
portant segment al pieţei româneşti de 
asigurări. Faptul că există mai mult de 6 
milioane de şoferi pe şosele, care conduc 
peste 5,4 milioane de vehicule, un număr 
mare dintre aceştia călătorind şi în străi-
nătate, la muncă şi pentru vacanţe, poate 
conduce la situaţii nefericite în care oa-
menii pot fi implicaţi în accidente rutiere. Prin urmare, este foarte 
important pentru persoanele asigurate să cunoască procesele 
care îi pot ajuta să-şi rezolve simplu şi rapid eventualele daune 
auto suferite. Broşura de informare care îşi propune să educe 
populaţia în legătură cu asigurarea RCA este un instrument foarte 
valoros pentru cei 3 milioane de şoferi care au primit acest ghid 
de asigurări auto.

Astfel de campanii de informare sunt foarte importante pen-
tru a îmbunătăţi gradul de conştientizare a importanţei asigură-
rilor în rândul populaţiei şi pentru a sprijini astfel dezvoltarea în 
continuare a unei culturi de asigurare în România şi a unei pieţe 
de asigurări sănătoasă, solidă, pentru viitor.

CovErstory



6 Anul XIII - Numărul 7-8/2011 |103-104| www.primm.ro



domeniul asigurărilor îşi găsesc în ASIROM un sprijin constant, 
informarea corectă fiind pentru noi esenţială. În cei peste 20 
de ani de activitate în piaţa asigurărilor din România, ASIROM 
şi-a asumat de nenumărate ori rolul de formator de opinie, de 
deschizător de drumuri şi de informator corect al asiguraţilor, 
cu privire la subiecte de interes pentru aceştia.

Alexandru CIUNCAN 
Secretar General, APPA

Momentul pentru această etapă a 
campaniei a fost ales ţinând cont de 
faptul că se apropie perioada concedii-
lor, când mulţi români pleacă din ţară cu 
autoturismele şi se expun riscului de a fi 
implicaţi în diverse evenimente rutiere 
nedorite. Este important ca toţi să ştim 

ce avem de făcut într-un astfel de caz şi, ulterior, cum putem fi 
despăgubiţi.

Sanda NICOARĂ, Director 
General, GROUPAMA Asigurări

Implicarea noastră în Campania na-
ţională de informare a asiguraţilor cu 
privire la RCA este un lucru firesc şi nu 
face decât să sublinieze încă o dată ro-
lul GROUPAMA Asigurări, în calitate de 
asigurător responsabil, de a participa 
la formarea şi educarea pieţei şi de a fi 

permanent aproape de clienţii săi tradiţionali şi potenţiali. Este 
esenţial ca publicul larg să conştientizeze nevoia de protecţie 
prin asigurare, cu atât mai mult cu cât aceasta este obligatorie, 
şi să cunoască rolul asigurării RCA, riscurile la care şoferii sunt 
expuşi în trafic, procedura de urmat în caz de accident, modul 
de soluţionare şi obţinere a despăgubirilor. Avem încredere 
că eforturile comune ale organizatorilor acestei campanii vor 
contribui la disciplinarea participanţilor în trafic, prin promo-
varea unui comportament preventiv al conducătorilor auto, cu 
scopul de a reduce astfel riscul de accidente.

CovErstory
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Ce faci dacă te îmbolnăveşti în vacanţă?

CovErstory

Deşi din ce în ce mai mulţi români decid să îşi petreacă vacan-
ţa peste graniţe, doar o mică parte dintre ei îşi încheie o asigurare 
medicală de călătorie în străinătate. În acest context, între 11 şi 15 
iulie s-a desfăşurat campania „O vacanţă asigurată”, organizată, în 
parteneriat, de APPA - Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor şi 
Radio EUROPA FM.

Prin intermediul acestei campanii, peste un milion de români 
au aflat mai multe despre rolul asigurărilor medicale de călătorie 
în străinătate şi, totodată, ce au de făcut atunci când au probleme 
de sănătate. 

Asigurarea de călătorie este un instrument de protecţie care nu 
trebuie să lipsească din bagajul niciunui turist care vrea să se bucure 
de o vacanţă liniştită, a declarat Alexandru CIUNCAN, Secretar 
General al APPA. 

Campania a completat seria de proiecte demarate de APPA, 
menite să crească gradul de informare şi educare în asigurări în 
rândul publicului din România. Şi această etapă a avut la bază 
distribuţia de broşuri informative gratuite în Bucureşti şi în marile 
oraşe ale ţării. 

Materialele informative au ajuns la publicul larg atât prin 
intermediul promoterilor, cât şi prin intermediul cotidienelor 
Libertatea şi România Liberă. De asemenea, broşurile campaniei 
au fost distribuite şi în marile complexe comerciale din întreaga 
ţară şi în sediile agenţiei de turism MARSHAL. 

Proiectul a fost susţinut de importante companii de asigurări, 
brokeraj şi agenţii de turism: ASTRA Asigurări, CITY Insurance, 
EUROINS, GENERALI Asigurări, SAFETY Broker, PIRAEUS Insurance 
Broker, OTTO Broker şi MARSHAL Turism. 

Mesajul campaniei a fost promovat şi prin spoturi, ştiri, inter-
viuri şi emisiuni difuzate de Radio EUROPA FM şi TVR Info, prin 
materiale de interes public preluate de România Liberă, Wall-stre-
et.ro şi 9am.ro - pe zona de print şi de web. De asemenea, www.
RazvanPascu.ro – cel mai citit blog despre călătorii din România 
– a comunicat mesajul campaniei celor care îl accesează. 

Oana RADU

Parteneri

Parteneri Media

Asociaţia pentru 
Promovarea Asigurărilor

byGhidul tău de călătorii în străinătate

Campanie realizată de

O vacanţă asigurată
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interviu

PRIMM: Vă propun să începem discuţia cu o privire de 
ansamblu asupra industriei de brokeraj în asigurări în acest 
moment. Care consideraţi că sunt principalele provocări 
cărora brokerii trebuie să le facă faţă în acest an?

Cristian BĂLĂNICĂ: În opinia mea sunt poate mult prea mul-
te provocări într-o perioadă foarte scurtă de timp. Dacă facem o 
retrospectivă a ultimelor 2 luni, vom vedea foarte multe schim-
bări de ordin legislativ care au marcat industria de profil şi care 
încearcă să reglementeze activitatea noastră. În acelaşi timp, s-au 
produs destul de multe mişcări de repliere în cazul unor firme de 
asigurări cu renume. Nu ştiu dacă toate aceste acţiuni puse cap la 
cap prevestesc ceva foarte bun sau nu. Pe fondul evenimentelor 
din economie, contează foarte mult să avem o anumită stabili-
tate. Aici nu mă refer neapărat la cum acţionează piaţa în sine, ci 
la cum este ea reglementată. Sunt diferite norme care au apărut 
şi care pe undeva încearcă să pună o anumită ordine în această 
industrie, dar care cred că mai mult împiedică activitatea curentă 
a firmelor de asigurare, precum şi a celor de brokeraj. 

Per ansamblu, noi nu putem fi departe de trendul economiei, 
care în acest moment nu este unul ascendent.

PRIMM: Deci nu putem spune că piaţa de brokeraj 
a ieşit din criză…

C.B.: Cu siguranţă, nu! Poate că anul viitor să avem unele 
semne mai bune, dar mă îndoiesc. Văd că sunt în continuare 
probleme în anumite capitale europene şi, totodată, mulţi analişti 
afirmă că economia va avea de suferit din nou, începând cu 2013. 
Toate lucrurile acestea nu au un ecou foarte bun nici pentru 
noi – orice strategie este făcută pe cel puţin 2-3 ani. Practic, orice 
eveniment care frânează un anumit sector de activitate ne face şi 
pe noi să ne repliem şi să regândim abordarea. 

PRIMM: În primele 3 luni ale anului industria de brokeraj a 
suferit o scădere, dar există mai mulţi brokeri care au reuşit 
să îşi dezvolte portofoliul. Cum explicaţi situaţia?

C.B.: Companiile care vor putea să identifice anumite nişe de 
piaţă încă neexplorate, precum domeniul online, au şi vor avea 
o mare deschidere şi în continuare. Dacă ne referim la segmen-
te mai puţin explorate în trecut, putem vorbi inclusiv despre 
fondurile europene care au început să fie prezente. Întotdeauna 
vor fi manageri care vor şti să găsească calea cea mai bună şi 
manageri care vor frâna afacerile unor companii tocmai prin fuga 
de responsabilitate sau prin teama de a lua decizii care implică 
anumite angajamente ale societăţilor pe care le reprezintă. Aşa a 
fost întotdeauna şi aşa va fi şi de acum încolo. 

PRIMM: Aţi menţionat mai devreme orientarea către zona 
online. Credeţi că acesta este viitorul în asigurări?

C.B.: Nu ştiu dacă în următorii 2-3 ani, dar pe o plajă între 3-5 
ani acest canal alternativ, care în acest moment este văzut ca 
fiind destul de futurist, îşi va spune cuvântul. Românii poate nu 
sunt pregătiţi acum să achiziţioneze produse de asigurare online, 
dar acest fapt nu înseamnă că generaţiile care vor veni nu vor 
apela la internet pentru a-şi încheia o asigurare. Deja multe dintre 
companiile de asigurări au început să implementeze programe 
informatice care să le permită să se dezvolte pe zona de online.

PRIMM: Spuneaţi că românii sunt reticenţi în faţa 
 asigurărilor online. Care să fie problema? De unde provine 
aceasta reticenţă?

C.B.: Deşi gradul de penetrare a internetului în România a 
crescut spectaculos, în general segmentul care foloseşte acest 
mijloc de comunicare este cel tânăr (16-25 ani). Aceste per-
soane au însă şi alte priorităţi în viaţă. Totuşi, în ultima vreme, 
chiar şi cei din clasa de mijloc a populaţiei, datorită activităţii 
cotidiene, au început să apeleze la acest mod comod şi facil de 
a comanda o asigurare, cu beneficii imediate pentru client.

PRIMM: Referindu-ne la asigurările de locuinţe, PIRAEUS 
Broker este acum un distribuitor important de astfel de poli-
ţe. Cum funcţionează în acest moment sistemul şi ce venituri 
aveţi din această activitate? Cât de profitabilă este?

C.B.: Dacă ne referim la poliţa obligatorie de asigurare a lo-
cuinţei, într-adevăr la sfârşitul anului trecut am avut o campanie 
destul de agresivă. Rezultatele au fost spectaculoase, previziunile 
mele fiind depăşite, căci am subscris un număr de peste 12.000 

Ultimii ani au fost marcaţi de provocări resimţite în toate domeniile de activitate. 
Brokerajul în asigurări nu putea lipsi din această categorie. Vă invităm să 
descoperiţi ce soluţii a găsit în această perioadă unul dintre cei mai dinamici şi 
activi brokeri din piaţă, într-un interviu cu… 

Cristian BĂLĂNICĂ
Director General, PIRAEUS Broker

Întotdeauna vor fi manageri care vor şti să 
găsească calea cea mai bună şi manageri 
care vor frâna afacerile unor companii 
tocmai prin fuga de responsabilitate sau 
prin teama de a lua decizii care implică 
anumite angajamente ale societăţilor pe 
care le reprezintă. Aşa a fost întotdeauna şi 
aşa va fi şi de acum încolo.



interviu
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de poliţe. În fiecare an, mai ales în această perioadă, asistăm la 
anumite fenomene meteorologice deosebite, şi oamenii trebuie 
să înţeleagă că la un moment dat trebuie să aibă grijă de bunurile 
pe care le-au strâns pe parcursul vieţii. Această protecţie poate 
fi oferită numai prin poliţa facultativă, care are mai multe riscuri 
acoperite.

PRIMM: Consideraţi că promovarea asigurărilor obligatorii 
pentru locuinţe a contribuit la educarea generală a publicului 
în această direcţie?

C.B.: Sigur. De altfel, apreciez în mod deosebit faptul că 
APPA – Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor şi Publicaţiile 
XPRIMM, în general, au fost locomotiva care a pus în mişcare 
acest concept de informare prin intermediul campaniilor naţiona-
le. Era nevoie ca populaţia să fie informată, iar campaniile pe care 
le-aţi organizat în parteneriat cu autoritatea de reglementare a 
industriei de asigurări şi cu diferitele instituţii ale statului au avut 
o contribuţie fantastică în a face înţeles acest concept. Numai 
prin astfel de iniţiative putem transmite faptul că asigurările au 
un rol important în societate şi economie.

PRIMM: În ceea ce priveşte planurile PIRAEUS Broker, 
cu ce rezultate estimaţi că veţi încheia anul?

C.B.: Conform bugetării întocmite în 2010, ar trebui ca în acest 
an să avem o creştere de 25%. Până acum, după prima jumătate a 
anului, se pare că ne încadrăm în aceşti parametri. 

Îmi propun totuşi chiar să depăşim această creştere, prin aportul 
a două proiecte de anvergură pe care le vom lansa în scurt timp. 

În general însă, cea mai mare contribuţie ca şi linie de buget o 
reprezintă activitatea de bancassurance, care, deşi a fost demarată 
destul de târziu, a beneficiat de faptul că toţi colegii mei au înţeles 
foarte rapid că există un mod de a-şi fideliza clienţii existenţi în urma 
leasingului sau a creditării şi că îi pot face să fie şi mai aproape de 
grupul nostru financiar prin oferirea unor soluţii de asigurare perso-
nalizate pentru fiecare client în parte. 

Vlad PANCIU

În fiecare an, mai ales în această 
perioadă, asistăm la anumite fenomene 
meteorologice deosebite, şi oamenii trebuie 
să înţeleagă că la un moment dat trebuie să 
aibă grijă de bunurile pe care le-au strâns 
pe parcursul vieţii. Această protecţie poate 
fi oferită numai prin poliţa facultativă, care 
are mai multe riscuri acoperite.

interviu

Urmăriți interviul, în varianta video, pe www.xprimm.tv.
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De foarte mult timp mi-am dorit să pot 
ajunge la New York, centrul financiar al 
lumii şi totodată sediul central al compani-
ei pentru care lucrez. Astfel, în momentul 
în care am primit invitaţia de participare la 
o conferinţă de vânzări la New York, mi-am 
dat seama ca este important să particip 

pentru dezvoltarea mea profesională. Şi 
astfel, pe data de 1 mai, m-am urcat în 
avionul cu destinaţia mult visată.

După o zi de prime impresii din “oraşul 
care nu doarme niciodată”, am ajuns la 
sediul MetLife, unde am fost întâmpinaţi 
cu multă căldură de gazde – acesta fiind 
doar unul dintre sedii, întrucât MetLife 
este singura companie care are sigla pe 2 
clădiri impunătoare din New York.

A fost o reală onoare vizita la sediu 
deoarece am avut posibilitatea să privesc 
în interiorul companiei, să cunosc oamenii 
de la cel mai înalt nivel, responsabili atât 
de integrarea Alico, cât şi de alte departa-
mente.

Stabilitatea societăţii vine din pruden-
ţa cu care fac investiţiile. Ne-a fost pre-
zentat departamentul care coordonează 
plasamentele companiei, ca să înţelegem 
că noi şi clienţii noştri suntem în siguranţă 
alături de MetLife.

Politica MetLife este centrată pe client 
şi nevoile lui, acordând foarte multă im-
portanţă analizei necesităţilor şi propune-
rii unei soluţii de asigurare corespunzătoa-
re acesteia. În plus, plata despăgubirilor 
este de asemenea o prioritate în activita-
tea grupului.

Şi ca să vedem în toată splendoarea ei 
această companie, în ultima zi am vizitat al 
doilea sediu, unde se află sala de consiliu 
în care se iau cele mai importante decizii. 
Grandoarea acelei săli cu o vechime de 
peste 100 de ani, cu istorie în fiecare colţ 
al ei, a impresionat pe toţi participanţii.

A fost o imensă onoare să stăm pe sca-
unele pe care au stat membrii Consiliului 
pe parcursul acestor ani, atunci când au 
decis cum să investească banii acţionarilor 
sau chiar atunci când au decis să achiziţi-
oneze Alico.

Am revenit acasă nu doar cu im-
presii de neuitat din “Big Apple” şi de la 
MetLife, ci cu ceva mai mult… Aveam 
un sentiment de împlinire personală: 
îmi place să ofer siguranţă oamenilor, 
să fiu apreciată şi recompensată pentru 
rezultatele mele. 

American Life Insurance Company 
(Alico) este o companie MetLife, Inc., 
reprezentată 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 achiziţionat 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.

Jurnal de călătorie

New York – Provocare, 
grandoare şi onoare

Monica STANCU
Agent de Asigurări de viAţă ALiCO

Experienţă în asigurări de viaţă: 11 ani 
alături de Alico Asigurări România S.A.
Membru al elitei internaţionale a 
agenţilor de asigurări de viaţă, prin 
câştigarea de numeroase premii şi 
participări la conferinţe regionale şi 
internaţionale.

Asigurări
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Aşa cum era de aşteptat, dezvoltarea economică generală a 
avut un efect puternic asupra dinamicii volumelor de prime brute 
subscrise, în special asupra segmentului property-casualty, clase de 
asigurare, precum cele auto sau locuinţe, revenind pe plus. În cazul 
asigurărilor de viaţă şi de sănătate, pe lângă schimbarea dinamicii 
economiei, un factor în plus care a contribuit la creşterea volumului 
de afaceri l-au constituit importante modificări la nivel juridic şi fiscal.

Per total, datele provizorii prezentate de Asociaţia Asigu-
rătorilor Germani (GDV) indică, pentru industria germană de 
asigurări, o evoluţie crescătoare a volumului de prime brute 
subscrise la nivel de piaţă de 4,7% în anul 2010, raportat la 2009, 
când acelaşi indicator se cifra la 4,2%.

Potrivit GDV, această creştere a pieţei se datorează, ca şi în 
anul 2009, asigurărilor de viaţă single-premium, precum şi nive-
lului ridicat al afacerilor desfăşurate de asigurători pe segmentul 
de asigurare de sănătate. Prin contrast, dinamica segmentului 
property-casualty a fost una minimă.

Motorul pieţei: viaţa şi sănătatea
Conform datelor prezentate de GDV, în anul 2010, volumul de 

prime brute subscrise pe segmentul de asigurare de viaţă a înre-
gistrat o creştere de 6,2% ajungând la 90,4 miliarde euro. Astfel, 
pe fondul menţinerii, şi în anul 2010,  a unor condiţii dificile pe 
piaţa de capital, cumpărătorii de asigurări au apreciat avantajele 
pe care le oferă asigurările de viaţă, în special cele pentru riscurile 
biometrice, precum cele pentru deces, cele cu limită de vârstă 
sau cele pentru invaliditate. 

În acelaşi timp, asigurările de sănătate au crescut în 2010 cu 
până la 6 puncte procentuale, ajungând la 33,4 miliarde euro. 
Indemnizaţiile plătite, inclusiv costurile de soluţionare a cererilor 
s-au majorat şi ele cu circa 4,5%, până la 22,1 miliarde euro.

Segmentul non-viaţă: +0,7%
Revenirea economică pe care a înregistrat-o Germania în 

2010 „a împins de la spate” segmentul de asigurări generale cu 
0,7%, până la 55,1 miliarde euro. Potrivit GDV, această creştere se 
datorează în mare măsură asigurărilor property (+1,5%), precum 
şi celor pentru credite. Alte clase de asigurări generale care au 
consemnat evoluţii crescătoare au fost cele de accidente (+0,5%), 
cele de protecţie juridică (1%), precum şi cele auto, care au cres-
cut pentru prima oară după anul 2004: +0,5%.

Au scăzut, în acelaşi timp, clasele de  asigurare de transport 
(-2%) şi de răspundere civilă generală (-1%).

Indicatorii macroeconomici ai Germaniei constituie, astăzi, o reflectare directă a 
ceea ce numim, generic,  „redresarea economică mondială”. În cazul Germaniei, 
revenirea economică s-a produs pe fondul relansării economiei mondiale şi s-a 
manifestat printr-o creştere substanţială a exporturilor, fenomen care a atras 
după sine o majorare a veniturilor populaţiei, care, ulterior, s-a reflectat într-o 
progresie cantitativă a primelor de asigurare.

Robusteţe şi stabilitate
> Suprafaţa: 357.022 km2

> Populaţia: 81,47 milioane locuitori (estimare iulie 2011)
> Capitala: Berlin (3,44 milioane locuitori)
> Limba oficială: germana
> Moneda naţională: euro

GERMANIA profil



16 Anul XIII - Numărul 7-8/2011 |103-104| www.primm.ro

profil GERMANIA

Dinamica daunelor plătite a fost, în perioada analizată, 
superioară celei a subscrierilor: 3,1%, până la 43,2 miliarde euro. 
Explicaţia constă în perioada lungă de condiţii meteo nefavorabi-
le - îngheţ - de la începutul anului 2010, care a „generat” nume-
roase tamponări de autoturisme şi daune importante la nivelul 
reţelelor de alimentare cu apă şi canalizare. Daune însemnate 
a provocat şi furtuna Xynthia, precum şi inundaţiile produse pe 
râurile Neisse şi Spree.

Profitul tehnic realizat a scăzut faţă de anul 2009, de la 1,2 
miliarde euro, la 1,1 miliarde euro, în vreme ce  rata combinată s-a 
situat la 98% (95,6% cu un an înainte). 

Previziuni 2011
Pentru segmentul de asigurare de sănătate se anunţă un an 

pe plus pe fondul expirării, la 31 decembrie 2010, perioadei de 3 
ani  de trecere de la sistemul de asigurări de sănătate de stat la 
asigurările de sănătate private. Astfel, salariaţii aflaţi în activitate 
a trebuit să se transfere în sistemul privat de sănătate, în vreme 
ce persoanele nou angajate – mai precis, aflate la prima angajare 
– sunt obligate să acceadă  imediat la noul sistem, în condiţiile 
în care veniturilor lor depăşesc pragul necesar de asigurare. În 
atari condiţii, este de aşteptat ca volumul de new business să fie 
în creştere pentru asigurători, prin prisma majorării volumului 
de afaceri cu primele de asigurare care compensau taxa care era 
achitată către stat. GDV estimează pentru anul 2011 o creştere 
de 6% a primelor de asigurare pentru segmentul de asigurare 
privată de sănătate.

Pentru asigurările de viaţă, un moment de cotitură îl va 
reprezenta data de 1 iulie 2011, când, în circumstanţele unor rate 
scăzute ale dobânzilor pe piaţa de capital, legiuitorul intenţionea-
ză să scadă rata tehnică de dobândă maximă permisă pentru con-
tractele noi până la 1,75%. Este dificil de estimat cum vor evolua 
în anul 2011 asigurările de viaţă pe fondul volatilităţii crescute 
pe care o au poliţele cu primă unică. Presupunând că va exista 

o scădere moderată a acestor tipuri de poliţe, GDV estimează o 
depreciere de circa 3,5% a veniturilor din prime de asigurare de 
viaţă pentru anul curent.

Situaţia economică pozitivă în care se regăseşte Germania, 
coroborată cu veniturile în creştere ale populaţiei prefaţează 
în opinia GDV rate ridicate pentru asigurările auto, proprietăţi, 
protecţie juridică, transport şi răspundere civilă generală, pentru 
ultimele două dintre acestea ca urmare a redresării zonelor indus-
triale şi comerciale ale economiei. 

Cu toate acestea, în pofida previziunilor de creştere economi-
că, prognoza GDV pentru asigurările generale este de „stagnare”, 
pe fondul incertitudinii încă existente la nivel mondial care poate 
afecta volumul exporturilor Germaniei.

cu sprijinul Versicherungswirtschaft
Text adaptat de Vlad BOLDIJAR

Parametri economici
Produsul Intern Brut al Germaniei a crescut în 2010 cu 

3,6%, după ce în 2009 se comprimase cu 4,7%. Din punctul de 
vedere al pieţei muncii, aceasta s-a dovedit a fi surprinzător 
de „rezistentă” la criză, continuându-şi trendul ascendent şi în 
2010: rata şomajului a scăzut pe parcursul anului de la 8,6% în 
ianuarie 2010, la 7,2% în decembrie, în vreme ce media anuală 
s-a cifrat la 7,7%. Demn de remarcat este numărul şomerilor, 
acesta fiind în medie de 3,2 milioane, reprezentând cea mai 
scăzută cifră înregistrată din anul 1992. De asemenea, rata 
anuală a inflaţiei a fost, în anul 2010, de 1,1%.

by

Totul despre 
ASIGURĂRI
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PRIMM: AEGON Asigurări de Viaţă este 
una dintre cele mai tinere companii de 
asigurări de viaţă din România. Să le 
spunem cititorilor noştri câteva lucruri 
esenţiale despre companie, despre 
intenţiile dumneavoastră de viitor.

Silvia SÎRB: Grupul financiar AEGON a 
pus primul pas în România în 2007, odată 
cu sistemul privat de pensii. În asigurările 
de viaţă, lansarea efectivă pe piaţă a fost 
în primăvara lui 2009, în plină criză. Cum 
îmi place mie să spun, nu aveam nicio şan-
să dacă nu făceam lucrurile bine. Decizia 
Grupului a fost pentru o investiţie de la 
zero şi ni s-a permis şi am fost încurajaţi să 
construim după specificul pieţei româ-
neşti. Practic, totul este nou şi totul este 
adaptat specificului românesc. 

A fost un an foarte interesant de 
construcţie, chiar un întreg an, în care 
prima dată am studiat piaţa, să vedem ce 
se potriveşte în România astăzi.  Apoi am 
studiat cele şase ţări din partea de Centru 
şi Est a Europei, în care ne încadrăm ca 
regiune, să vedem ce au mai bun. Am 
preluat tot ce ni s-a părut mai valoros,  
foarte mult din modelele şi conceptele de 
vânzare din Ungaria, Cehia şi Polonia şi 
ulterior Turcia, care sunt demne de toată 
stima pentru modul în care construiesc 
în special sistemul de distribuţie. A fost o 
analiză a pieţei şi un proces de brainstor-
ming în care s-au întâlnit ideile noastre, 
echipa de specialişti angajată în AEGON 
Asigurări de Viaţă, şi know-how-ul Grupu-
lui. Aceasta a dus la un model conceptual, 
operaţional şi de business clar, simplu, cu 
etape clare de dezvoltare. Suntem foarte 

conştienţi şi realişti în planul stragetic pe 
care îl avem, deasemenea în aşteptări şi în 
stabilirea obiectivelor.

PRIMM: Care ar fi, aşadar, obiectivul 
strategic principal? 

S.S.: Evident, avem un punct pe 
care dorim să îl atingem, dar prefer să 
nu vorbesc despre cifre, azi, în contextul 
economic global. Cel mai important pentru 
noi este să facem lucrurile bine. Este o 
industrie cu afaceri pe termen lung. Vrem 
să fim printre cei mai buni, dar ne acordăm 
timp pentru asta şi vrem construcţii solide. 
Simplu vorbind, vrem să construim ceva de 
calitate. 

PRIMM: În asigurările de viaţă, primul 
material cu care lucraţi, dincolo de 
ştiinţa asigurărilor în sine, de calcu-
lele actuariale, sunt oamenii. Aşadar, 
care este segmentul de clienţi pe care 
îl vizaţi? Cum aţi caracteriza în acest 
moment clientul AEGON? 

S.S.: Expertiza mea vine mult din zona 
financiar-bancară şi doar de patru ani sunt 
în pensii şi asigurări de viaţă. Ca atare, 
mi-am permis “luxul”, fiind şeful acestei 
companii, să mă situez, în orice şedinţă de 

brainstorming, pe temele pe care le aveam 
– şi nu au fost puţine – de partea cealaltă a 
“baricadei”,  din poziţia clientului. 

“Convingeţi-mă să cumpăr asta. Nu 
am înţeles. Mai explică-mi o dată”, au fost 
unele dintre replicile pe care le-am folosit 
cel mai des. Acest lucru i-a determinat pe 
colegii mei, specialişti cu mare experienţă 
în domeniu,  să gândească foarte serios la 
propunerile pe care le lansau. Prin urmare, 
nu îmi place să vorbesc de conceptul de 
client la modul sofisticat, exclusiv teoretic 
Prefer să mă uit la ce ar avea nevoie un 
client care astăzi aş putea fi chiar eu: am fa-
milie, cu doi copii, am o anumită vârstă, am 
un anume venit. Sau mă gândesc, bună-
oară, ce i-aş vinde mamei mele. Pe de altă 
parte, mă uit la studenţi, tineri în căutarea 
unui drum şi care nu ştiu încă şi nici nu prea 
au de unde să înveţe ce înseamnă “planifi-
carea financiară” în viaţa fiecăruia dintre ei. 
Aşadar, revenind la profilul de client, sunt 
două lucruri care contează pentru noi: cine 
este omul şi ce nevoi are, dar şi cum ajung 
la el. Am nevoie să fie alături de mine şi să 
aibă încredere în mine el, ca şi client, ca şi 
consumator.  În acelaşi timp am nevoie ca 
cel care vinde pentru mine, distribuitorul, 
agentul, omul de la bancă, brokerul să în-
ţeleagă cine sunt, ce am de oferit şi aşa mai 
departe. Numai aşa se pot înlătura barierele 
şi se poate construi o relaţie de încredere. 

PRIMM: Deci… o companie de asigu-
rări de viaţă cu o filosofie ruptă direct 
din viaţă. 

S.S.: Practic, da, de la această filosofie 
de viață am plecat. Dar cred în simplitate, 
în ce este nevoie şi în “cum faci”. 

Lansată în plină perioada de criză, AEGON Asigurări de Viaţă este o companie 
tânără, cu o echipă tânără, care îşi croieşte pas cu pas drumul către performanţă. 
Cu temeinicia, simplitatea şi deschiderea ardelenilor cu ajutorul cărora grupul 
olandez AEGON a aşezat piatra de temelie a afacerilor sale în România, compania 
clujeană îşi propune să construiască un model propriu de afacere. Despre 
începuturi, obiective şi oamenii care le pun în operă, într-un interviu cu …

Silvia SÎRB
Director General
AEGON Asigurări de Viaţă
şi CEO al grupului AEGON în România pe cele două linii de business: asigurări de viaţă şi pensii private

Cred în simplitate, în a oferi 
ceea ce este nevoie şi în 
a face lucrurile temeinic. 
Simplu şi foarte sănătos.

interviu
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PRIMM: Vă propun să discutăm şi des-
pre altă opţiune interesantă a compani-
ei, şi anume distribuţia bancassurance. 
Sunt românii nişte buni clienţi de 
bancassurance? 

S.S.: Este un moment pentru orice 
început. Pentru noi, ţinând cont de ceea 
ce vrem să construim, contează destul 
de puţin că a existat sau că nu a existat 
înainte ceva. Plecând de la analiza a ceea 
ce avem nevoie şi de la ce ne dorim, a 
devenit mai mult decât relevant şi pur 
avantajos să mergem spre bancassurance, 
din multe, multe considerente. 

Întâi de toate, cred că românii sunt 
pregătiţi să cumpere ceva simplu, confor-
tabil şi corect. Nu aş separa în cine anume 
vinde. Nu vreau să pun într-o lumină 
mai puţin bună agenţii de asigurări din 
reţeaua proprie sau brokerii de asigurări 
– fiecare, dacă îşi face treaba foarte bine, 
este binevenit şi cu siguranţă are rezultate. 
Dar bancassurance-ul are o serie de cali-
tăţi care merită folosite. Cred că e bine să 
recunoaştem că în România zona bancară 
a fost şi este o zonă de vârf; sunt cei mai 
pregătiţi oameni, preponderent tineri cu 
o mare putere de învăţare şi de adaptare. 
Practic, în mediul bancar ai tot ce îţi trebu-
ie ca să creşti calitativ şi să aduci clienţilor 
un sistem coerent, clar şi simplu de vânza-
re şi, până la urmă, de educare. De aici şi 
nevoia asigurărilor de viaţă de a se “lipi” de 
industria bancară. De partea cealaltă, este 
o mană cerească pentru bănci, întrucât şi 
acolo, în contextul economiei mondiale, 
s-au restructurat serios posibilităţile de a 
obţine venituri. 

Ca urmare, se întâlnesc în mod fericit 
trei interese puternice. Pe de o parte clien-
tul are posibilitatea să cumpere dintr-un 
singur loc de toate, într-un mod plăcut 
şi de încredere, de la un furnizor stabil şi 
bine cunoscut. Apoi banca, căreia i se ofe-
ră şansa să obţină venituri suplimentare, 
fără să pună capital şi să-şi asume riscuri. 
În sfârşit, asigurătorul care poate utiliza 
o forţă de vânzare profesionistă şi o bază 
de clienţi deja formată. Armonizându-se 
aceste trei puncte, obţinem o soluţie sta-
bilă şi situaţia avantajoasă de win-win-win.

Revenind la formula noastră de 
parteneriat, ne mândrim foarte mult cu 
reuşita parteneriatului cu Banca Transilva-
nia, în special pentru faptul că nu suntem 
“casă în casă”, ci chiar suntem parteneri 
de business animați de aceleaşi interese: 
satisfacția clientului în modul cel mai efi-
cient şi cu efectul cel mai bun în business. 
Nu avem acţionariat comun sau nu avem 
alte determinante, extrem de importante, 
cred. Avem numai un parteneriat pe ter-
men lung prin care ne respectăm reciproc 
şi muncim cot la cot pentru a obține 
rezultate.

Vorba mea este că atunci când intri în 
casa unui om, întrebi: "Mă descalţ? Care e 

interviu
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regula la voi?" Tot aşa funcţionează lucru-
rile şi aici. A trebuit întâi să analizăm cum 
funcţionează banca, ce li se potriveşte, 
pentru că urma să venim cumva  lângă, cu  
ceva nou, care e complex şi frumos, dar 
trebuia să fie perceput ca atare. Am stu-
diat cum sunt pregătiţi oamenii, ce spun, 
cum spun, cum îşi tratează clientul… 
astfel încât ceea ce AEGON îşi propune 
este să se aşeze frumos lângă stilul lor 
propriu. A fost nevoie să ne uităm apoi la 
tot procesul operaţional, să nu-i încurcăm, 
ba mai mult, să îi ajutăm, şi să acoperim 
segmentul care lipsea repede, uşor, nea-
gresiv. De aceea, am muncit foarte mult ca 
să realizăm un sistem simplu şi fluid.  Unul 
dintre elementele cele mai puternice de 
reuşită este “simplitatea” în toate aspectele 
modului de operare: de la modalităţile 
de instruire şi furnizare a informaţiilor, la 
sistemul IT care îţi permite să treci prin 
toate etapele de vânzare a poliţei în două 
ecrane, fără să admită însă omisiuni în 
fluxul firesc. Spuse, lucrurile par foarte 
simple, însă am muncit mult pentru a 
ajunge la această simplitate.

PRIMM: Să ajungem şi la produse. 
Oferiţi ce trebuie, ce e nevoie. Care sunt 
concluziile: ce trebuie?

S.S.: Nu cred într-un panaceu univer-
sal, în produse absolut valabile pentru 
oricine, pentru că pur şi simplu suntem 
diferiţi ca persoane. Avem gusturi diferite, 
începând cu mâncare şi continuând cu ori-

ce altceva şi este absurd să cred că în zona 
financiară nu ne-am purta la fel. Şi atunci, 
prefer să aduc perspectiva de a împărţi pe 
trei categorii. 

Întâi produsele simple, numite tehnic 
“de risc”, de acoperire de deces, de acci-
dent, de spitalizare, de chirurgie etc. Apoi 
urmează categoria de economisire, în care 
produsele combină o anumită acoperire 
de risc cu o parte de economisire, ambele 
dimensionate funcţie de foarte mulţi 
factori. În sfârşit, produsele unit-linked sau 
de investiţii în care accentul cade pe latura 
investiţională, iar partea de acoperire a 
riscului este, în general, foarte mică. Şi aici 
există o întreagă diversitate de opţiuni, 
atât pe partea de risc, cât şi din punct de 
vedere investiţional.

Partenerul nostru principal este Banca 
Transilvania, o bancă de retail, ceea ce 
înseamnă o clientelă foarte diversă. Noi 
ne dorim să fim în mass-market, în partea 
veniturilor medii, constante şi care au 
un viitor, ceea ce înseamnă că vizăm în 
principal clienţi tineri, familii, oameni care 
lucrează serios. Sigur, şi în cadrul acestei 
categorii există o mare diversitate, în 
funcţie de personalitate, de planurile lor 
de viitor, de apetitul faţă de risc etc.

Cu intenţia de a acoperi, treptat, ne-
cesităţile tuturor acestor tipuri de clienţi, 
am început să lansăm în România, pas cu 
pas, ceea ce a fost nevoie. Prin reţeaua 
de distribuţie a Băncii Transilvania am 
început cu un unit-linked, cu Planul de 
Economisire şi Protecţie, pe termen lung, 
în care avem trei-patru acoperiri de bază 
şi o bună zonă de investiţie cu plasamente 
în trei strategii investiţionale. Am lansat 
apoi, tot prin reţeaua Băncii Transilvania, 
un produs de risc extrem de simplu, Deces 
şi Accident, pe care îl cheamă “AEGON La 
Nevoie”. De asemenea, şi prin parteneria-
tele cu brokerii oferim şi produse simple, şi 
complexe, iar prin Banca Transilvania sun-
tem în pragul lansării unui minunat pro-
dus de economisire. Am reuşit, în aproape 
doi ani de parteneriat, să avem produse 
pe fiecare dintre cele trei categorii. 

PRIMM: Există o preferinţă foarte clară 
pentru produsele care au un anumit 
nivel de garanţie, mai ales pe partea 
investiţională, foarte clar. Ştiu că aveţi 
şi un astfel de produs. Pare el să se afle 

în preferinţa publicului mai mult decât 
celelalte?

S.S.: Aş spune că preferinţele publi-
cului sunt destul de uniform împărţite. În 
orice caz, cred că nevoia de garanţii este 
un dat normal, este o nevoie firească de 
siguranţă, de a avea confort. Ştiind asta, 
cred că noi vrem să explicăm foarte bine 
clientului ce cumpără, cât acoperă, cum 
funcţionează produsul şi cum să facă 
comparaţii cu alte produse financiare. Este 
inevitabil ca aceste comparaţii să aibă loc 
şi tocmai de aceea e bine să fim capabili 
şi dispuşi să explicăm foarte bine diferen-
ţele. Şi pasul acesta trebuie să fie făcut 
în comun: pe de o parte clientul să fie 
deschis să înţeleagă, iar de cealaltă parte 
distribuitorul să explice aşa cum trebuie, 
complet transparent şi absolut onest, 
să nu vândă promisiuni ci exact ceea ce 
produsul respectiv oferă cu adevărat.

PRIMM: Sunteţi o partizană a muncii de 
educaţie a publicului şi chiar a perso-
nalului şi distribuitorilor proprii. Ce cre-
deţi că se poate face în această direcţie, 
ca să ajutăm oamenii să înţeleagă mai 
bine? Putem face ceva?

S.S.: Cu siguranţă, sunt multe de făcut, 
dar m-aş întoarce şi aici tot către “simpli-
tate”, ca element de bază. Este suficient de 
complicat ce se întâmplă pe plan financiar 
în lume şi la nivelul ţării noastre. De aceea, 
cred că este cazul ca noi, profesioniştii 
din domeniul financiar, să renunţăm la o 
mare parte din “veşmântul” tehnic atunci 
când ne adresăm publicului larg. Limbajul 
tehnic este destinat mediului profesionist. 
Dar când te duci într-o reţea de distri-
buţie, când te duci să te adresezi pieţei 
româneşti, nu ai cum să foloseşti cuvinte 
foarte tehnice. Trebuie să spui lucrurilor pe 
nume, exprimându-te simplu, pe înţeles. 
Oamenii sunt grăbiţi, nu au timp prea 
mult de cheltuit ca să înţeleagă aceste 
lucruri. Poate că pentru orice vânzător de 
produse financiare ar fi un bun exerciţiu să 
se gândească cum i-ar explica mamei sale 
despre un produs. 

PRIMM: Dacă ar fi să rezumăm, înţeleg 
că filosofia dumneavoastră de acţiune 
este “ Simplifică”! 

S.S.: Paşi simpli… “simplitatea” ca 
formulă. Da, categoric, nu renunţăm la 
asta uşor, în România cel puţin. Simplu şi 
foarte sănătos.

Daniela GHEŢU

Noi vrem să explicăm 
foarte bine clientului ce 
cumpără, cât acoperă, cum 
funcţionează produsul şi 
cum să facă comparaţii cu 
alte produse financiare. 
Este inevitabil ca aceste 
comparaţii să se producă şi 
tocmai de aceea e normal 
să fim capabili şi dispuşi 
să explicăm foarte bine 
diferenţele.

Nu-mi place să vorbesc despre conceptul de client la modul 
sofisticat, exclusiv teoretic. Prefer să mă gândesc la ce ar 
avea nevoie un client care astăzi aş putea fi chiar eu - un 
om cu familie, cu copii, cu o anumită vârstă, cu un anume 
venit -, sau un student, un tânăr la început de viaţă, care își 
dorește să înveţe să-şi planifice viitorul.

interviu
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În spatele oricărui business, în spatele oricăror rezultate 
financiare şi al unei imagini de brand cunoscute la nivel public, 
se află o echipă care funcţionează după reguli proprii, într-o 
atmosferă care o defineşte şi îi oferă mediul ideal de dezvoltare. 
Odată surprinsă această atmosferă, este mai uşor să înţelegi 
cum se formează politica de companie, specificul produselor şi 
serviciilor oferite de aceasta şi poţi ajunge la “imaginea umană” a 
corporaţiei. 

Spaţii deschise pentru minţi deschise
Deschiderea este termenul care ar putea defini atmosfera de 

lucru în cadrul AEGON. Ai această senzaţie din momentul în care 
te apropii de sediul companiei. Nu o găseşti în centrul oraşului 
Cluj-Napoca, în plină agitaţie şi aglomeraţie, ci într-o zonă nou-
formată, spre marginea oraşului, unde ferestrele dau spre dealuri 
cu pajişti deschise, permiţând oricui să-şi ofere un moment de 
relaxare într-o zi agitată de serviciu. 

Nici în interiorul companiei cadrul nu se schimbă prea mult, 
spaţiul deschis şi aerisit păstrându-se şi în birouri. La AEGON 
se merge pe modelul “open-office”, singurele birouri şi săli de 

şedinţa închise fiind de fapt separate de restul spaţiului doar prin 
pereţi de… sticlă.

Am avut norocul să contractăm spaţiu în această clădire încă 
de la început, astfel încât am putut închiria etajele 5 şi 4, care au cele 
mai frumoase privelişti spre dealurile din împrejurimi. De asemenea, 
am putut să şi compartimentăm locul după nevoile şi dorinţele 
noastre, lăsând cât mai mult spaţiu deschis, ne-a declarat Silvia 
SÎRB, Director General al AEGON Asigurări de Viaţă. Amenajate 
astfel, birourile companiei permit o legătură permanentă între 
membrii echipei, comunicarea între departamente realizându-
se instantaneu. Dar nu doar informaţiile şi deciziile se transmit 
astfel, ci şi buna-dispoziţie şi glumele care dau culoare unei zile 
petrecute printre tabele şi calcule. 

Echipa AEGON este protejată de aglomeraţia oraşului prin 
poziţionarea sediului companiei, dar la fel de important este şi 
modul în care reuşesc să îşi păstreze locul de muncă în aceeaşi 
notă. Pe lângă buna-dispoziţie din birouri, un alt aspect pe care 
îl remarci imediat este ordinea şi birourile lipsite de obişnuiţii 
munţi de documente care caracterizează în general activitatea de 
back-office. „Biroul fără hârtii” este formula de organizare prefe-
rată aici. Sigur că avem un volum important de documente, dar am 
reuşit să ne obişnuim să fim ordonaţi, să ţinem pe birou numai do-
cumentele absolut necesare activităţii dintr-un anumit moment, iar 
la sfârşitul zilei ne ordonăm fiecare hârtiile în dulapuri şi nu lăsăm 
nimic „la vedere”. Este un stil care îţi permite să gândeşti limpede, 
să nu te simţi sufocat de teancuri de dosare sau zeci de bileţele cu 
diverse restanţe de pe lista de “to do”. Pe de altă parte, este folositor şi 
din punct de vedere al securităţii informaţiilor, spune Silvia SÎRB. 

Media de vârstă a echipei AEGON este de 30 de ani şi acest 
aspect... se simte mai mult decât se vede. Se simte în atmosfera 
destinsă din birouri, în modul dinamic de lucru şi de comunicare 
şi, de ce nu, în colecţiile de ştrumfi, animale de pluş sau alte astfel 
de obiecte care înveselesc zona din jurul fiecărui monitor.

Deschidere şi sinceritate… 
viaţa de companie la AEGON
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AEGON – Compania în care se face business cu 
zâmbetul pe buze

Majoritatea membrilor echipei AEGON sunt împreună din pri-
mul an al companiei în piaţa românească de profil, timp suficient 
pentru a face o evaluare complexă a avantajelor pe care le oferă 
acest statut. 

În AEGON ne unesc valorile comune în care credem, pe baza că-
rora ne dezvoltăm activitatea şi suntem convinşi că reprezintă paşii 
către o reuşită sigură. Echipa noastră a înţeles încă de la început cât 
de mare este avantajul de a fi cooptaţi în activitatea unei compa-
nii nou intrate în piaţa românească, având în spate susţinerea şi 
experienţa unui grup mare cum este AEGON şi totodată expertiza şi 
înţelegerea unui management românesc, a declarat Silvia SÎRB. 

De altfel, în topul avantajelor menţionate de angajaţii AEGON 
se află această şansă de a lucra în cadrul unei companii aflate la 
început de drum în România, care construieşte totul de la zero în 
stilul propriu, conturând un model de business personal. O astfel 
de companie constituie contextul ideal pentru dezvoltarea pro-
fesională în fiecare dintre departamente. De asemenea, echipa 
tânără şi mediul de lucru dinamic permit fiecăruia să se dezvolte 
şi din punct de vedere personal.

Avantajele de a fi parte a echipei AEGON, 
văzute din interior

Alin BĂIESCU
Director General Adjunct

Dacă vrei să reuşeşti, echipa tânără a 
companiei AEGON este mediul în care o poţi 
face. La nivel de grup, AEGON este foarte des-
chisă şi pune preţ pe valorificarea experienţe-
lor individuale ale membrilor echipelor sale 
din fiecare ţară în parte. Simpla activitate de zi 

cu zi la AEGON reprezintă un training în sine prin provocările pe care 
le oferă fiecăruia dintre noi. Pe lângă această formare, compania 
oferă angajaţilor săi atât programe de training generalizate, cât şi 
programe customizate, menite să le asigure dezvoltarea dorită. 

Dana CÎRSTEA, Director Financiar
“Fiind o companie de startup, AEGON 

oferă şansa de a face lucrurile bine de la în-
ceput, aspect esenţial mai ales în activitatea 
de back-office. În plus, eu am avut şansa de 
a învăţa enorm, atât de la managementul 
nostru, cât şi de la reprezentanţii AEGON la 
nivel de grup”.

Adriana CÂNDEA, Marketing & Corporate 
Social Responsibility Officer

Orice membru al echipei noastre găseşte 
aici o atmosferă motivantă, în care comunica-
rea eficientă dintre colegi face ca munca să se 
desfăşoare cu multă relaxare şi totodată cu efi-
cienţă. La AEGON te dezvolţi personal, cel puţin 
la fel de mult cum te dezvolţi profesional. In-
teracţiunea pe care o am cu o serie de oameni 

valoroşi, prin intermediul proiectelor AEGON pe care le coordonez, mă 
ajută să acumulez experienţe interesante şi informaţii noi zi de zi.

Cătălin GRAD, Risk Manager
AEGON este compania în care un tânăr 

dornic să îşi dezvolte cariera în asigurări 
are şansa de a evolua într-un mediu plin de 
provocări şi într-un ritm de lucru alert. 

Călin GRIGOROVICI 
Sales Support Manager

AEGON ne oferă şansa de a ne dezvolta 
atât profesional, cât şi personal foarte mult. 
Aici am văzut că business-ul se poate face 
foarte bine cu zâmbetul pe buze. 

Olivia UNGUREAN 
Asistent Director General

Stilul de management participativ  este 
un mare avantaj pentru mine şi colegii mei. 
La acesta se adăugă training-urile la care cu 
toţii avem acces şi care ne permit să evoluăm 
împreună cu AEGON în piaţa românească de 
asigurări de viaţă.

Lorena MOLDOVAN, Economist
Departamentul financiar în care lucrez în 

cadrul AEGON îmi oferă permanent ocazia să 
mă dezvolt. Aici e mediul în care informaţiile 
circulă repede şi comunicarea dintre departa-
mente funcţionează la parametri optimi.

Dan HUSZTI, Training Manager
La AEGON am şansa de a lucra într-un 

colectiv cu o mare calitate umană şi profesio-
nală, o echipă care se vede cum, de la o etapă 
la alta, devine mai unită şi mai performantă. 
În plus, AEGON ne oferă şansa de a lucra 
într-un domeniu relativ nou pentru mediul 
financiar din România, şi mă refer aici la 
bancassurance.

Sorin CIRCO, IT Manager
Lucrăm într-o atmosferă care îţi permite 

să creezi şi care îţi oferă provocări zilnic. La 
nivelul departamentului nostru, principalul 
avantaj continuă să îl reprezinte, şi după 3 
ani, faptul că nu avem nicio clipă în care să ne 
plictisim sau să nu fim obligaţi să găsim soluţii 
pentru cele mai neaşteptate situaţii. 

Rucsandra MUREŞANU, Business Analyst
Sunt absolventă de informatică econo-

mică şi AEGON mi-a oferit cadrul ideal pentru 
dezvoltarea mea profesională în linia dorită. 
Am aici atât provocările, cât şi recompensele 
pe care mi le-am dorit, atât din punct de vedere 
profesional, cât şi personal.
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Mai coborâm un etaj şi ajungem într-un birou la fel de deschis 
ca cel de la etajul 5, cu multă lumină şi cu aceeaşi atmosferă 
destinsă. Subiectele de discuţie sunt cele care fac diferenţa, pen-
tru că aici totul se concentrează pe domeniul pensiilor private. 
Aşadar, suntem în „casa” AEGON Pensii Private…

Marius RAŢIU, CEO, AEGON Pensii Private
Ca membru al echipei noastre, trebuie 

să fii calm, stoic şi să ai o răbdare care poate 
duce până la limita absurdului -  acestea sunt 
calităţi pe care fiecare dintre noi le-a dobândit 
pe traseu. Principalul avantaj al membrilor 
echipei noastre este acela că fac ceea ce le pla-
ce şi faptul că zi de zi întâmpină noi provocări. 
Modelul de lucru în cadrul AEGON Pensii Pri-

vate este bazat pe încredere reciprocă; fiecare ştie foarte bine ce are 
de făcut şi faptul că de 4 ani suntem aproximativ în aceeaşi formulă 
ne ajută să ştim în fiecare clipă că ne putem baza unul pe celălalt.

Petruţa FODOREAN 
Director General Adjunct

Fiecare dintre noi are marele avantaj de a 
face parte dintr-o companie internaţională, 
cu o experienţă bogată în domeniul pensiilor 
private. AEGON Pensii Private are la rândul 
său avantajul de a fi intrat pe piaţă de la înce-
put, ceea ce aduce echipei noastre provocări 
zilnice şi impune o comunicarea foarte rapidă.

Adriana POENARI 
Manager Financiar

Mi-am dorit mereu să lucrez într-o com-
panie internaţională, pentru experienţa pe 
care o poţi acumula într-un termen scurt. Fap-
tul că AEGON Pensii Private este o investiţie 
greenfield ne aduce tuturor multe provocări şi 
şansa de a acumula experienţă într-un dome-
niu nou în România.

Ana Maria VARGA, Manager Operaţiuni
Şi pentru mine AEGON a fost o mare 

provocare, iar principala recompensă pe care 
o primesc este faptul că acumulez cunoştinţe 
noi clipă de clipă. Am observat cu plăcere de-a 
lungul timpului că atât eu, cât şi colegii mei ne 
implicăm total în activitatea companiei.

Oana BOIERU, Inspector de Risc
Oportunităţile pe care le oferă AEGON nu 

sunt uşor de găsit în altă parte. Aici poţi pune 
liber în practică experienţa acumulată de-a 
lungul timpului şi te bucuri şi de o atmosferă 
relaxantă de lucru

AEGON Pensii Private sau... o afacere pentru tineri
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Partener Media al Conferinţei, Revista PRIMM - Asigurări 
& Pensii a fost reprezentată la eveniment de o echipă care a 
susţinut o prezentare privind evoluţia pieţelor de asigurare din 
Europa Centrală şi de Est, Rusia, ţările din fostul Spaţiu CSI, Turcia 
şi Asia Centrală. În cadrul aceleiaşi manifestări, reprezentanţii 
Media XPRIMM au acordat autorităţii de supraveghere a pieţei de 
asigurare de la Chişinău – CNPF – "Premiul de EXCELENŢĂ" oferit 
de către Revista PRIMM pentru contribuţia deosebită adusă la 
stabilitatea şi dezvoltarea industriei de asigurări din Republica 
Moldova, şi au premiat şi Uniunea Asigurătorilor din Moldova cu 
"Premiul Special - EVOLUŢIE ŞI PERFORMANŢĂ", pentru rolul în 
permanenta evoluţie a pieţei locale de profil.

Două decenii de asigurări…
Se împlinesc 20 de ani de la demonopolizarea pieţei de asigu-

rare, 20 de ani de la constituirea unei pieţe  libere, respectiv 20 de 
ani de la înfiinţarea autorităţii de supraveghere, a declarat Aurica 
DOINA, Vicepreşedinte, CNPF, în deschiderea evenimentului.

În toţi aceşti ani, procesul de reformare a industriei locale de 
asigurare a fost unul lung. Cadrul legislativ a fost ajustat la acquis-
ul comunitar şi practicile internaţionale, a fost dezvoltată infrastruc-
tura de funcţionare pentru jucătorii din piaţă, iar pentru consoli-
darea pieţei de profil, respectiv pentru protejarea consumatorului 
de asigurări, au intervenit modificări importante în materia privind 
cerinţele de capital minim al asigurătorilor. De asemenea, pentru ca 
activitatea participanţilor în piaţă să fie una profesionistă şi bazată 
pe principii de transparenţă, a fost constituit sistemul informaţional 
de raportare financiară, a continuat Aurica DOINA.

Referindu-se la starea pieţei de asigurare din Moldova, 
Preşedintele CNPF, Mihail CIBOTARU, apreciază că dezvoltarea 
acestui sector important pentru economie este caracterizat prin 
creşterea gradului de cuprindere în PIB, precum şi prin dezvolta-
rea infrastructurii acesteia.

În acelaşi timp, potrivit Preşedintelui CNPF, pentru atinge-
rea tuturor obiectivelor avute în vedere, Comisia va continua 
îmbunătăţirea cadrului legal care să asigure dezvoltarea pieţei în 
conformitate cu practicile europene. Dar toate aceste lucruri nu pot 
fi realizate fără susţinere din partea companiilor implicate şi fără 
măsuri de informare şi educare a publicului.

În mod incontestabil, schimbările profunde şi accelerate de pe 
piaţa asigurărilor determinate de reglementările în vigoare conduc 
la crearea unui sistem de asigurări eficient din punct de vedere al ne-
cesităţilor populaţiei, capabil să asigure un acces mai larg la servicii 
de calitate şi nu în ultimul rând la o protecţie adecvată a populaţiei 
în faţa unor riscuri importante, a declarat Ala POPESCU, Şeful Apa-
ratului Preşedintelui Republicii Moldova.

Potrivit reprezentantei Preşedinţiei, agenda de reforme a 
pieţei de asigurare vizează acţiuni importante pentru întărirea 
acestui segment, în scopul de a oferi atât creştere, cât şi stabilita-
te la nivelul întregii economii. 

În orice ţară creşterea economică determină accesul la finanţa-
re, iar în Moldova, accesul la finanţare este unul din punctele slabe 
care reiese la evaluările externe ale industriei. În mod tradiţional, 
accesul la finanţare este asigurat. Totodată, Banca Naţională a 
Moldovei urmăreşte cu atenţie revigorarea instituţiilor de credit 
nebancare, precum cele de micro-finanţare şi leasingul, dar motorul 
masiv al capitalului pe termen lung care să contribuie la dezvoltarea 
economică a ţării este dat de instituţiile de asigurări, a opinat Dorin 
DRĂGUŢANU, Guvernatorul Băncii Naţionale a Moldovei. 

Profitabilitate şi stabilitate, 
de la cantitate la calitate

În pofida crizei financiare care a „lovit” majoritatea pieţelor de 
asigurare din regiune, piaţa de asigurare din Republica Mol-
dova poate fi caracterizată prin două cuvinte, profitabilitate şi 

Organizat de către Comisia Naţională a Pieţei Financiare, în parteneriat cu Uniunea 
Asigurătorilor din Republica Moldova, evenimentul intitulat sugestiv „Asigurăm 
Viitorul Împreună. Tendinţe de Dezvoltare şi Protecţie a Societăţii” a reunit 
reprezentanţi ai societăţilor de asigurare şi de brokeraj în asigurări, ai instituţiilor 
publice, experţi şi actuari, dar şi personalităţi din industriile conexe, precum şi reputaţi 
specialişti de talie internaţională  din Austria, Ungaria, România şi Federaţia Rusă.

Republica Moldova: 20 de ani de dezvoltare a pieței de asigurări
17 iunie 2011
Chişinău, Republica Moldova
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 stabilitate, aceasta necunoscând scăderi, ci doar atenuându-şi din 
creşterile "double-digit" cu care era obişnuită din perioada care a 
precedat criza.

Printre factorii care au determinat o evoluţie crescătoare a pieţei 
şi în anul 2010 putem menţiona potenţialul care este încă nevalo-
rificat. Desigur, pot fi remarcate şi eforturile depuse de asigurători 
pentru a-şi mări reţeaua de desfacere a produselor de asigurare sau 
pentru a-şi îmbunătăţi standardele de calitate în oferirea de produse 
şi servicii, a precizat Aurica DOINA.

Potrivit acesteia, evoluţia ascendentă a pieţei moldovene de asi-
gurare nu a fost doar una cantitativă, ci şi una calitativă, indicatori de 
referinţă ai industriei de asigurare, precum rezervele de asigurare sau 
activele companiilor de profil cunoscând de asemenea evoluţii po-
zitive. Totodată, această realitate se datorează tuturor măsurilor care 
au fost luate de autoritatea de supraveghere şi de asigurători pentru 
minimalizarea riscurilor la care puteam fi expuşi, a precizat şi Vladimir 
ŞTIRBU, Director, Direcţia Generală Supraveghere Asigurări, CNPF.

Vorbind despre viitorul apropiat al pieţei de asigurare din Re-
publica Moldova,  Vladimir ŞTIRBU consideră că în etapa următoare 
ne aşteaptă o perioadă dificilă din punct de vedere al companiilor de 
asigurare de a se conforma cerinţelor privind nivelul de capital. Po-
trivit acestuia, principala sursă de dezvoltare a pieţei de asigurare 
rămâne orientarea strictă către consumatorii de servicii de asigura-
re şi, de aceea, avem nevoie de asigurători puternici, de o infrastruc-
tură dezvoltată şi de o piaţă concurenţială adecvată. Capitalizarea, 
lichiditatea şi solvabilitatea sunt măsuri îndreptate către dezvoltarea 
infrastructurii pieţei şi către crearea acestei concurenţe adecvate. De 
aceea,  încălcarea legislaţiei va fi privită de către CNPF ca o ameninţa-
re la adresa concurenţei din piaţă, a continuat Vladimir ŞTIRBU.

Agenda UAM: Stimulare fiscală, bancassurance, 
asigurări obligatorii de locuinţă şi reformarea 
sistemul medical de asigurări

În următorii 2-3 ani de zile, principalele obiective ale Uniunii 
Asiguratorilor din Moldova (UAM) vizează modificarea legislaţiei în 
privinţa diversificării produselor de asigurare ale companiilor de profil, 
pe de o parte, precum şi în vederea diversificării reţelelor de distribuţie 
ale acestora, a declarat Sergiu PUŞCUŢĂ, Preşedintele UAM.

Potrivit acestuia, companiile membre ale UAM lucrează activ la 
crearea unor norme care să permită creşterea unei structuri comu-
ne de comercializare a produselor de asigurare, între asigurători, 
bănci comerciale şi organizaţii de micro-finanţare: Dorim să imple-
mentăm şi în Moldova sistemul bancassurance pentru ca produsele de 
asigurare să fie şi mai apropiate de clienţi, a completat PUŞCUŢĂ.

Totodată, Preşedintele UAM vizează, prin modificarea legislaţiei, 
stimularea fiscală care ar avea menirea de a atrage potenţialii asiguraţi, 
prin excluderea limitării deductibilităţii primelor de asigurare pentru 
întreprinzătorii care ar cumpăra asigurări facultative, precum şi stabi-
lirea în legislaţie a unui plafon sau a unei sume deductibile din venitul 
persoanelor fizice care doresc să beneficieze de asigurări de viaţă.

Pe termen lung, membrii Uniunii Asigurătorilor din Republica 
Moldova urmăresc promovarea reformelor care ar permite imple-
mentarea asigurărilor obligatorii de locuinţă, precum şi admiterea 
companiilor de asigurare private în sistemul medical de asigurări 
obligatorii, a adăugat Sergiu PUŞCUŢĂ.

Experienţele internaţionale –  
model pentru Moldova

Este de apreciat faptul că piaţa de asigurare din Republica 
Moldova încearcă să evite greşeli pe care noi, în România, le-am 
făcut. Poziţia fermă a CNPF prin încercarea de a impune legislaţia, 
precum şi prin faptul că se inspiră din bunele practici din piaţa inter-
naţională de asigurări va duce la o evoluţie a pieţei locale de profil, 
consideră Paul MITROI, Director General, Direcţia Generală de Re-
glementări, CSA România. Totodată, în opinia acestuia, creşterea 
pieţei moldovene ar putea fi limitată de potenţialul economic al 
ţării, dar, în acelaşi timp, această legislaţie va fi mult mai atractivă 
pentru investitori şi, implicit, pentru activarea pieţei de capital, care 
determină în final atragerea de investiţii în domeniile financiare. 

Experienţa Ungariei privind asociaţiile de asigurări a fost 
prezentată în cadrul conferinţei de către Joysef BANAYAR, expert al 
Autorităţii de Supraveghere a Pieţei Financiare din această ţară. Potri-
vit acestuia, dacă în Ungaria, cineva dorea să fondeze o companie de 
asigurări, dar nu avea surse financiare suficiente, se creau asociaţii. 
Activitatea acestor asociaţii de asigurări este reglementată prin lege şi 
ele nu se pot transforma în companii de asigurări. Scopul asociaţiilor 
este non-profit şi ele sunt constituite pe principiul clientul este şi proprie-
tarul şi membru al asociaţiei, a completat Joysef BANAYAR.

Conform Christinei WÜHRER, Legal and International Affairs, 
Asociaţia Asigurătorilor din Austria – VVO, oportunităţile de creştere 
pentru piaţa moldoveană sunt date de combaterea fenomenului de 
fraudă în asigurări, precum şi de dezvoltarea business-ului realizat de 
asigurători pe segmentul de asigurări de viață, prin acordarea de stimu-
lente fiscale. În acelaşi timp, pentru VVO, cooperarea cu autorităţile de 
supraveghere şi cu asociaţiile de profil din alte ţări sunt importante pe 

Dorin DRĂGUȚANU
Guvernator al Băncii Naționale
a Republicii Moldova

Mihail CIBOTARU
Președinte, Comisia Națională
a Pieței Financiare

Sergiu PUȘCUȚĂ
Președinte, Uniunea 
Asigurătorilor din Moldova

Aurica DOINA
Vicepreședinte, Comisia Națională
a Pieței Financiare

Vladimir ȘTIRBU
Director, Direcția Generală 
Supraveghere Asigurări, CNPF
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fondul activităţii intense a companiilor austriece în alte tari, în special 
în cele din Estul Europei, a completat Christine WÜHRER. În scopul 
schimbului de experienţă, în luna martie a acestui an, o delegaţie a 
CNPF a efectuat o vizită de lucru la Viena la sediul VVO: Am dezbătut 
subiecte importante pentru piaţa de asigurări din Moldova, precum 
parteneriatele publice private, situaţia asigurărilor private de sănătate, 
a celor RCA şi a celor agricole. Această cooperare dintre VVO si CNPF va 
continua şi pe viitor, a adăugat expertul austriac.

Vorbind despre posibilitatea adoptării unei legi prin care, în Re-
publica Moldova, asigurarea locuinţei ar deveni obligatorie, Denisa 
DUMITRU, Preşedinte STELLAR Re, consideră că ar fi un beneficiu, 
atât pentru populaţie, cât şi din punct de vedere social si economic. 
Populaţia ar fi protejată, nemaifiind la mila autorităţilor şi a ajutoare-
lor internaţionale în cazul unei catastrofe naturale. În opinia acesteia, 

pentru ca un astfel de sistem să fie eficient şi să aibă un grad de 
acoperire crescut, este absolut necesar ca asigurarea de locuință 
să fie obligatorie: Din experienţa altor ţări, până nu există o lege care 
să impună o astfel de asigurare, precum asigurarea auto RCA, omul 
nu se asigură. Spre comparaţie, în Turcia, asigurarea pentru locuinţă 
nu este obligatorie, dar într-un fel este impusă, statul nemaiacordând 
nici un fel de despăgubiri către populaţie în cazul producerii vreunui 
eveniment asigurat acoperit de poliţă. Gradul de acoperire al acestor 
asigurări a fost la început unul ridicat, dar în prezent penetrarea 
este mult mai scăzută, a explicat Denisa DUMITRU. În acelaşi timp, 
pentru ca piaţa de asigurări să cunoască dinamici crescătoare şi pe 
viitor este necesar ca societăţile de asigurare să educe populaţia 
în privinţa necesităţii protecţiei prin asigurare, segmentele de piaţă 
care se pot dezvolta contrabalansând portofoliul auto fiind asigurările 
agricole, de răspundere civilă şi, dacă se vor continua demersurile, 
asigurările de tip property, a completat Denisa DUMITRU.

În sensul creşterii încrederii societății civile în mecanismele 
pieței financiare nebancare (asigurări/microfinanţare/valori mo-
biliare) Comisia Naţională a Pieţei Financiare a demarat începând 
cu 12 iunie 2011 o amplă campanie Radio-TV de informare şi 
educare financiară a publicului cu sloganul ”Cunoaşte-ți dreptu-
rile, fiecare detaliu contează!” . Campania are ca scop principal să 
sporească conştientizarea populaţiei față de nevoia de asigurare, să 
îmbunătăţească calitatea produselor de asigurare oferite consuma-
torilor  şi să crească gradul de încredere în sistemul de asigurare din 
Republica Moldova, a declarat Aurica DOINA.

Vlad BOLDIJAR

La 20 de ani de existenţă a pieţei de asigurare din Republica 
Moldova, echipa XPRIMM TV a intervievat liderii principalelor 
companii de asigurare locale, cu privire la felul în care estimează 
ca va evolua industria locala de profil în următorii doi ani.

XPRIMM TV: Cum anticipaţi că va evolua piaţa de 
asigurări pe termen scurt - în următorii 2 ani?

Vitalie BODEA, Director General, 
 MOLDASIG: În urma capitalizării pieţei şi 
după implementarea noilor norme sper ca 
industria de asigurare să aibă o dezvoltare 
mai intensă şi mai sigura, atât pentru clienţi, 
cât şi pentru asigurători. Cu alte cuvinte, să 
existe o legătura mai strânsă intre produsele 
de asigurare şi clienţi.

Octavian LUNGU, Director General, 
 VICTORIA Asigurări: În următorii ani 
anticipez că piaţa îşi va continua trendul 
pozitiv şi că se va accentua fenomenul care 
deja a început, de consolidare a pieţei, atât 
prin fuziuni şi achiziţii, cât şi prin realizarea 
unor eforturi comune (din partea entităţilor 
implicate) de dezvoltare a pieţei. Sper şi cred 
că ponderea asigurărilor auto se va reduce şi 

vom avea o piaţă de asigurări mai calitativă din punct de vedere al 
portofoliului.

Ion LĂCĂTUŞ, Director General, EUROASIG 
Grup: Dacă ne referim la o dezvoltare pe 
termen scurt, trebuie să facem o referinţă la 
strategia de dezvoltare a pieţei nebancare 
aprobată prin lege organică de Parlamentul 
Republicii Moldova. În aceasta strategie sunt 
prevăzuţi paşii care ar trebui urmaţi: ridicarea 
capitalizării companiilor, ridicarea nivelului 

de management al companiilor, automatizarea şi tehnologizarea 
acestor companii şi ridicarea nivelului de solvabilitate.

Eugeniu ŞLOPAC, Director General, ASITO: 
Cred că în următorii ani piaţa sa va reorienta 
de la cantitate, ţinând cont de numărul mare 
de jucători din piaţă, către calitate. Sper ca 
aceasta să se transforme într-o piaţă moder-
na (...) şi de aceea cred că toate companiile 
de asigurare trebuie să fie dinamice şi să se 
adapteze în ceea ce priveşte modernizarea 

personalului, a reţelei teritoriale, a accesului către consumator, şi 
nu în ultimul rând în ceea ce priveşte creşterea culturii de asigurare 
din Moldova.

Veronica MALCOCI, Director General, 
GRAWE CARAT Asigurări: Eu cred că în 
viitorul apropiat ne aşteptă multe schimbări, 
în primul rând pentru că au fost aprobate 
noi reguli ce ţin de marja de solvabilitate. 
De asemenea, din 2012, trebuie să trecem la 
standardele internaţionale de contabilitate 
(...). Totodată, mă aştept la noi aprobări în 

cadrul legislativ in ceea ce priveşte deductibilitatea asigurărilor de 
viaţă, a cheltuielilor care ţin de asigurările de viaţă, de aprobarea 
unui cadru normativ pentru asigurările de pensii, de sănătate şi de 
proprietate. 

Dinu GHERASIM, Preşedinte, DONARIS 
Group: În următorii ani piaţa de asigurări ar 
trebui să fie adusă la un nivel superior, să devină 
o componentă financiară de bază în economia 
statului. Aş mai putea menţiona că trebuie pro-
movate şi diversificate produsele facultative (...), 
în acest fel realizându-se şi un echilibru social în 
cadrul companiilor de asigurare. Dacă ne refe-
rim la RCA, cred că vor fi liberalizate preţurile şi, 

în acest fel, tariful se va adapta consumatorului, în funcţie de posibilită-
ţile companiilor de asigurare şi funcţie de calculele actuariale.

Galeria foto și video a evenimentului o puteţi vizualiza 
accesând www.xprimm.md
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30 Anul XIII - Numărul 7-8/2011 |103-104| www.primm.ro

Reforma în asigurări - oportunitate sau ameninţare? este 
tema celei de a 3-a ediţii a International Insurance Conference, 
evenimentul pe care CEA (Comité Européen des Assurances), 
 Federaţia Asigurătorilor şi Reasigurătorilor din Europa, l-a organi-
zat în Atena, Grecia. 

Evenimentul a avut în prim-plan numeroasele propuneri 
legislative pentru modificarea activităţii de reglementare şi su-
praveghere în domeniul serviciilor financiare, născute pe fondul 
crizei economice care a afectat sectorul financiar internaţional 
în ultimii trei ani. Majoritatea temelor supuse dezbaterii converg 
însă spre problema reducerii riscurilor sistemice care, deşi nu 
au fost declanşate de industria de asigurări, afectează inclusiv 
această piaţă.

Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor - APPA - a fost 
reprezentată la eveniment de Secretarul General al organizaţiei, 
Alexandru CIUNCAN, iar Media XPRIMM, de Vlad PANCIU, Project 
Manager, XPRIMM TV. De asemenea, Uniunea profesională a 
asigurătorilor români - UNSAR a fost prezentă la eveniment prin 
Florentina ALMĂJANU, Directorul General al asociaţiei.

Suntem implicaţi în tot ceea ce înseamnă dezbaterea politică in-
ternaţională privind reforma reglementărilor ce guvernează funcţio-
narea întregului sistem financiar-bancar, afectat de criză ca urmare 
a interconectării dintre diferitele industrii financiare, a explicat Peter 

CEA: Reconstrucția pieței asigurărilor
16 iunie 2011

ATENAEvEnimEnt intErnAționAl

Turbulenţele din economia mondială au generat un val impresionant de 
propuneri pentru a reforma supravegherea domeniului financiar. Reunind cei 
mai importanţi lideri şi autorităţile de supraveghere ale pieţelor de asigurări, 
Conferinţa anuală CEA a punctat modul în care reformele propuse vor contribui 
sau vor afecta relansarea industriei globale de profil, concluzii pe care le puteţi 
afla în următoarele rânduri…
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BRAUMULLER, Preşedintele IAIS - International Association of 
Insurance Supervisors, în deschiderea evenimentului.

Declaraţiile reprezentantului IAIS vin să confirme o temere 
generalizată a industriei europene reprezentată la nivel de top în 
Atena. Astfel, conform unui sondaj ad-hoc realizat printre parti-
cipanţii la eveniment, principala ameninţare la adresa industriei 
constă în "viitoare crize financiare", în timp ce un al doilea tip de 
risc îl reprezintă "schimbările climatice".

Asigurătorii europeni atrag atenţia asupra 
riscului de supra-reglementare

În contexul eforturilor de a îmbunătăţi legislaţia specifică 
asigurărilor, ca şi consecinţă a crizei financiare, tot mai multe 
companii de profil atrag atenţia asupra riscului de supra-regle-
mentare şi, prin urmare, de îngreunare suplimentară a activităţii 
asigurătorilor.

Spre exemplu, Konstantin KLIEN, Preşedintele grupului 
austriac UNIQA, crede că, deşi asigurările de viaţă sunt viitorul bu-
sinessului în Europa Centrală şi de Est, trebuie avut grijă ca regulile 
specifice impuse industriei să nu fie extrem de dure. 

Suntem deja atât de concentraţi pe raportări, încât riscăm să 
pierdem legătura cu piaţa reală. Aceasta poate fi o povară suplimen-
tară pentru cei ce operează în Europa Centrală şi de Est, a completat 
reprezentantul UNIQA.

Vlad PANCIU

Sergio BALBINOT, Managing Director al 
grupului GENERALI, a fost ales cu unani-
mitate de voturi în funcţia de Preşedinte al 
CEA. Numirea s-a produs în cadrul Adunării 
Generale de la Atena, BALBINOT urmând să 
aibă un mandat pe trei ani, înlocuindu-l în 
această calitate pe Tommy PERSSON.

Prioritatea lui BALBINOT va fi noul 
regim de reglementare, Solvency II, 
care va intra în vigoare în 2013 în ţările 
Uniunii Europene, despre care acesta 
afirmă că trebuie să fie un instrument 
care să consolideze şi să ofere o mai mare 

stabilitate financiară companiilor de 
asigurări din UE.

Trebuie să implementăm corect 
Solvency II. Toată industria de asigurări 
este hotărâtă să se alinieze la noile cerinţe 
de capital, dar o astfel de reglementare nu 
trebuie să dăuneze rolului strategic pe care 
asigurările îl au într-o economie moder-
nă, a precizat Sergio BALBINOT. CEA se 
va asigura că principiile Solvency II sunt 
respectate şi că noul cadru de reglementare 
este rezonabil şi corect pentru scopul în 
care este creat, a adăugat acesta.

Noul Preşedinte CEA are ca prioritate SOLVENCY II

Sergio BALBINOT 
Președinte 
CEA - Comité Européen des Assurances

Konstantin KLIEN, Președinte al Consiliului de Management, UNIQA Versicherungen, și 
Alexandru CIUNCAN, Secretar General, APPA - Asociația Pentru Promovarea Asigurărilor

ATENA EvEnimEnt intErnAționAl
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Această reuniune a reunit peste 180 de participanţi din top 
managementul companiilor de asigurări şi reasigurări care acti-
vează la nivel local (UNITED Re, LLOYD Croaţia, CROATIA Osigu-
ranje, DDOR Novi Sad, DANUBE, EUROHERC, LOVĆEN Osiguranje, 
SARAJEVO Osiguranje, TRIGLAV Osiguranje, TAKOVO Osiguranje), 
precum şi jucători de top la nivel mondial (MUNICH Re, AON 
Benfield, GUY Carpenter, HANNOVER Re, JLT Re, SWISS Re, TRAN-
SATLANTIC Re, WILLIS Re, TRUST Re), dovedind încă o dată nevoia 
unor astfel de evenimente. 

Publicaţiile XPRIMM au fost reprezentate la ediţia din acest 
an a evenimentului de Sergiu COSTACHE, Preşedinte, Adriana 
PANCIU, CEO, şi Mihaela CÎRCU, New Media Director.

Dezbaterile au fost deschise de Robert STUDE, Preşedintele 
în exerciţiu, la acel moment, al Consiliului Director al SORS, şi, 
totodată, liderul singurei companii de reasigurări din Croaţia.

Toţi cei care cred că pot reuşi singuri, se înşală. Globalizarea a 
adus noi reguli şi oportunităţi, evidenţiind că direcţia dezvoltării este 
spre integrare şi spre îmbunătăţirea competitivităţii în toate dome-
niile, a declarat Robert STUDE. Conferinţa din acest an s-a axat pe 
procesele de integrare şi impactul acestora asupra competitivită-
ţii industriei de asigurări. 

Integrarea în cadrul industriei de asigurări a început în urmă cu 
mulţi ani, prin intermediul unui număr de fuziuni şi achiziţii. Bineinţe-
les, au fost realizate şi o serie de erori: marile companii au făcut achizi-
ţii fără analize detaliate, la preţuri uriaşe. Astfel, în prezent, când piaţa 
este soft în privinţa preţurilor, numărul achiziţiilor este mult redus faţă 
de perioadele dinaintea crizei, a precizat Robert STUDE.

Astfel, în urmă cu 10 ani, valoarea de piaţă a unei companii 
era de 1,6 ori valoarea ei contabilă, în prezent acest indicator 
coborând la 1,2.

În perioada 15-17 iunie, 
capitala Bosniei–Herzegovina, 
Sarajevo, a fost gazda celei 
de-a 22-a ediţii a SORS – 
reuniunea tradiţională a 
pieţelor de asigurări din cele 7 
ţări ale fostei Iugoslavii.

Integrarea în asigurări a început în 
ţările fostei Iugoslavii
15-17 iunie

Valent DAkIĆ, HANNOVER Re, și Guy HUDSON, JLT Re

Damir LAČEVIĆ, BOSNA Re (s), și Anders NØRSkOV, CHAUCER Underwriting, împreună 
cu reprezentanţii Media XPRIMM Sergiu COSTACHE, Președinte, și Adriana PANCIU, CEO
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Dezbaterile pe astfel de teme sunt foarte importante pentru 

industria de asigurări şi reasigurări din Serbia, o piaţă într-un stadiu 
incipient de dezvoltare. Companiile de asigurare din această ţară fac 
eforturi pentru a dinamiza evoluţia acestor pieţe, a precizat Milenka 
Mila JEZDIMIROVIĆ, Director General al DUNAV Osiguranje.

Trebuie să educăm opinia publică în a înţelege că nevoia de 
protecţie este o parte importantă a vieţii în ansamblu. Industria de 
asigurări reprezintă o pârghie importantă a mecanismului econo-
mic al fiecărei ţări, iar guvernele trebuie să îi recunoască importanţa, 
a explicat Milenka Mila JEZDIMIROVIĆ.

Protocol de prevenire a fraudelor, semnat între 
ţările fostei Iugoslavii

Asociaţiile naţionale ale asigurătorilor din Bosnia-Herzegovi-
na, Muntenegru, Croaţia, Ungaria, Macedonia, Slovenia şi Serbia 
au semnat, la iniţiativa Uniunii Croate a Asigurătorilor, un proto-
col de colaborare în domeniul prevenirii fraudelor.

Această decizie vine ca urmare a faptului că, anual, compani-
ile din Croaţia înregistrează pierderi de peste 250 milioane KUNA 
în urma fraudelor, sumă care, spre comparaţie, este de 10 ori 
mai mare decât profitul înregistrat la nivelul industriei croate de 
asigurări în 2009.

Studiile arată că numeroase cazuri de fraudă au un caracter 
internaţional, nepetrecându-se într-o jurisdicţie strict naţională, ci 
se extind şi în ţările vecine. Acest gen de fraude în asigurări ar putea 
fi prevenit mai bine printr-o calitate şi rapiditate a schimbului de 
informaţii, a declarat Damir ZORIC, Preşedintele Asociaţiei Asigu-
rătorilor Croaţi - HUO.

Frauda în asigurări reprezintă un fenomen global, care afec-
tează bugetele naţionale, pe cele de asigurări de sănătate, pensii, 
dar şi pe fiecare cetăţean în parte.

Dincolo de pierderile cuantificabile, este îngrijorător procentul 
mare de oameni care consideră că tentativele de fraudare a asigură-
torilor sunt legitime şi justificabile, a precizat Damir ZORIC.

Astfel, 20% din asiguraţii din Germania consideră că frauda în 
asigurări nu reprezintă o infracţiune, în timp ce 44% din olandezi 
au participat la o schemă prin care se urmărea înşelarea asigură-
torului.

Mihaela CÎRCU

Guy HUDSON, Partner, JLT Re

Din perspectiva unui 
broker de reasigurare, 

SORS oferă oportunitatea 
de a întâlni reprezentanţi 
ai diferitelor companii de 
asigurări, din şase state 

importante din Sud-Estul 
Europei, care reprezintă o 
piaţă în domeniul non-life 

de 3 miliarde euro.

Milenka JEZDIMIROVIĆ, DUNAV Osiguranje (s), Siniša LOVRINČEVIĆ și Jalal TABAJA, 
TRUST Re

Petra FLECk, SWISS Re, și Mihaela CÎRCU, Media XPRIMM
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Deşi investiţiile în economia naţională a Azerbaidjanului 
sunt pe un trend crescător (17,3 miliarde USD in 2010, din care 
5 miliarde euro investiţii în industria petrolieră), segmentul de 
asigurare a avut mai puţin de câştigat, pe fondul unei slabe cul-
turi de asigurare a populaţiei şi al lipsei unor măsuri eficiente de 
stimulare. În acest context, în perioada 7-8 iulie, a fost organizată 
la Baku cea de a doua Ediţie a Forumului Internaţional de Asigu-
rări – AIIF-2011, axată pe analiza direcţiilor de dezvoltare a pieţei 
locale de asigurare, precum şi a celor din regiune.

Evenimentul a fost organizat de către Asociaţia Asigurătorilor 
din Azerbaidjan, în parteneriat cu Media XPRIMM şi cu sprijinul 
Ministerului de Finanţe din Baku şi al celor mai importante socie-
tăţi locale de profil. Peste 150 de reprezentanţi ai companiilor de 

asigurare şi reasigurare, brokeraj şi instituţii financiare din Europa 
de Est, Asia Mijlocie şi Caucaz, Turcia şi ţările din spaţiul CSI au 
participat la lucrările conferinţei, alături de autorităţi şi companii 
din domenii conexe. 

AIIF-2011 a reprezentat un prilej excelent pentru un schimb 
eficient de experienţă cu liderii locali, stabilirea unor contacte 
de afaceri şi dezvoltarea relaţiilor de parteneriat, în paralel cu 
evidenţierea potenţialului şi avantajelor investiţiilor în ţările Asiei 
Mijlocii şi în Caucaz. 

Evenimentul a inclus o tematică deosebit de consistentă, fiind 
susţinute numeroase prezentări de către reputaţi specialişti de 
talie internaţională. De asemenea, cu ocazia AIIF-2011 a fost lan-
sat şi INSURANCE Profile – Azerbaijan, publicaţie care conturează 
o imagine de ansamblu a economiei azere şi a evoluţiei pieţei 
locale de asigurări în anul precedent.

Creşterea asigurărilor a devansat 
evoluţia PIB-ului

Din 2003 şi până în 2010, PIB-ul Azerbaidjanului a crescut de 
peste 3 ori, iar salariul în economie de peste 4 ori, PIB-ul pe cap de 
locuitor atingând 10.000 USD, a declarat Samir SHARIFOV, Ministru 
de Finanţe al ţării gazdă, în deschiderea lucrărilor AIIF–2011. În 
2010, PIB-ul a atins valoarea de circa 46,5  miliarde euro, în creşte-
re cu 5% faţă de anul precedent, iar salariul mediu pe economie a 
urcat la 406 USD pe cap de locuitor.

Evoluţia economiei ţării a fost un impuls şi pentru creşte-
rea cererii pentru produsele de asigurare, astfel că, din 2003 şi 

Ţările din Caucaz au făcut deja primii paşi în direcţia modernizării pieţei de 
asigurări şi a stimulării investiţiilor străine în acest domeniu, creând condiţiile 
necesare pentru evoluţia segmentului de profil. Azerbaidjan este de departe 
“vedeta” regiunii, rezervele de petrol şi gaze naturale stimulând dezvoltarea 
accelerată a economiei şi implicit a asigurărilor, care încep să deţină o pondere 
tot mai importantă în PIB-ul ţării.

Azerbaidjan: XPRIMM coorganizator al Forumului Internațional de Asigurări
7-8 iulie

Azer ALIYEV, Executive Director, Azerbaijan Insurance Association
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până în 2010, segmentul de asigurare a crescut de peste 3,7 ori 
şi a atins valoarea de circa 155 milioane euro, a punctat oficialul 
azer. În acest moment, pe piaţa locală de asigurări operează 25 
de companii non-viaţă, 3 asigurători de viaţă, o companie de 
reasigurări şi 7 brokeri. În ceea ce priveşte concentrarea pe piaţa 
azeră la nivelul anului 2010, primele 10 companii realizează 80% 
din subscrieri.

Introducerea asigurărilor obligatorii, în 
obiectivul reformelor legislative

Pornind de la gradul redus de penetrare a asigurărilor în 
PIB-ul ţării şi având în vedere că densitatea asigurărilor pe cap 
de locuitor are o valoare de doar 18 euro pe an (comparativ cu 7 
euro în anul 2003), autorităţile au înţeles necesitatea implemen-
tării unor măsuri care să ducă la creşterea gradului de acoperire 
în asigurări. Astfel, în ultimii ani au fost adoptate şi o serie de acte 
normative menite să impulsioneze piaţa, printre care menţionăm 
Legea despre Asigurări din 2008, introducerea asigurărilor obliga-
torii pentru accidente de muncă şi Legea pentru asigurările RCA 
în 2010. De asemenea, de curând a fost introdusă şi asigurarea 
obligatorie a locuinţelor, urmând ca în perioada imediat urmă-
toare să fie elaborat şi mecanismul de implementare a acesteia.

Cultura de asigurări este încă la un nivel scăzut, iar oamenii nu 
au această obişnuinţă de a se asigura. Cea mai eficientă soluţie în 
prezent este introducerea unor clase de asigurări obligatorii, astfel 
încât oamenii să intre cât mai des în contact cu această industrie şi, 
în timp, să conştientizeze şi utilitatea acesteia, a precizat Azer ALI-
YEV, Director Executiv, Asociaţia Asigurătorilor din Azerbaidjan.

De asemenea, mecanismul implementării asigurărilor obligato-
rii în general şi al celor de locuinţă în particular este unul complex şi 
necesită o abordare specifică. Avantajul este că partenerii azeri pot 
să înveţe din experienţa internaţională, astfel încât reformele se vor 

aplica mai rapid, iar greşelile vor fi evitate, a punctat Ahmet CELEBI-
LER, Member of the Board, Insurance Practitioners' Association, şi 
unul dintre moderatorii evenimentului. 

De altfel, dezvoltarea culturii de asigurări a populaţiei rămâne 
un obiectiv primordial, astfel că am demarat în 2011 o amplă 
campanie publică de informare a populaţiei, care include materiale 
publicitare în presă şi la TV, radio şi seminarii tehnice de specialitate, 
a declarat Namic KHALILOV, Directorul Serviciului de Suprave-
ghere a Asigurărilor.

Criza determină creşterea capitalizării 
asigurătorilor azeri

Efectele crizei economice nu sunt de neglijat, astfel că în 2008 
şi 2009 creşterea economică a fost mult mai moderată, o serie 
de proiecte de infrastructură au avut întârzieri, iar investiţiile în 

Sergiu COSTACHE
Președinte
Media XPRIMM, România

Chingiz MEHDIYEV, Chairman of 
the Management Board
AZ Re Azerbaijan

Namik KHALILOV, Head of State 
Insurance Supervision Service, 
Ministry of Finance, Azerbaijan

Igor SHEKHOVTSOV
Director, International Business 
Dept., UNITy Re, Russia

Samir SHARIFOV
Ministry of Finance 
Azerbaijan
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industria petrolieră au cunoscut o uşoară scădere. Pornind de la 
aceasta, în perioada 2006-2009, primele subscrise de asigurătorii 
azeri au fost în scădere, iar daunele în creştere. Mai mult, capita-
lizarea companiilor s-a diminuat, iar veniturile au avut un trend 
descendent. Pentru a clarifica puţin cauzele acestui fenomen, 
ţinând cont de specificul pieţei azere de asigurări, putem să 
grupăm subscrierile companiilor de profil în mai multe categorii, 
după cum urmează:

1) Prime încasate urmare a operaţiunilor de fronting, care deţin 
o pondere de 30% în total subscrieri şi vin din proiecte mari în 
domeniul energiei, construcţii şi aviaţie. Acestea sunt cedate 
într-o proporţie de 30% în afara ţării;
2) Prime subscrise din activitatea de creditare realizată de 
bănci – 35% în total subscrieri;
3) Prime colectate de pe urma vânzărilor de poliţe către per-
soanele fizice şi juridice – 35%. 

Odată cu apariţia crizei în 2008, creditarea populaţiei s-a diminu-
at semnificativ, iar afacerile pe segmentul de corporate au scăzut şi 
ele, ceea ce a dus inevitabil la o descreştere a subscrierilor asigură-
torilor. În anul 2010 suntem martorii unei reveniri a pieţei, ceea ce 
denotă o preocupare a liderilor companiilor pentru diversificarea 
afacerilor, precum şi demararea unor proiecte mari de infrastructură.

În acelaşi timp, autoritatea de supraveghere a introdus noi ce-
rinţe privind capitalizarea asigurătorilor, astfel că în 2011 capitalul 
trebuie să atingă valoarea de 4 milioane euro pentru asigurători 
şi 8 milioane euro pentru reasigurători, iar până în 2012 cerinţele 
sunt de 5 milioane euro şi, respectiv, 10 milioane euro. 

Evoluţie de 30% în primele 5 luni din 2011
Revigorarea economiei naţionale, în paralel cu diversificarea 

afacerilor asigurătorilor, precum şi introducerea unor noi produse 

Tomas SINICKI
Managing Director
NEXUM IT, Lithuania

Ahmet CELEBILER
Insurance Practitioners' 
Association, Turkey

Kleman MALCAN
Head of Office
AVUS Group, Greece

Ulf LEMOR
Consultant
AVUS Group, Austria

Richard J. NATHSCHLAGER, Vice 
Chairman of the Management 
Board, CEE& CIS, AUDATEX, Austria
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Managing Director
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de asigurări obligatorii au dus la o evoluţie a subscrierilor de 30% 
în primele 5 luni din 2011. Astfel, primele colectate pe clasele de 
asigurări obligatorii au atins în perioada de referinţă 23,8 milioa-
ne euro, în creştere cu 94% comparativ cu perioada similară din 
anul 2010. 

În acelaşi timp, societăţile specializate pe segmentul de 
asigurări de viaţă au subscris prime în valoare de 6,6 milioane 
euro, deţinând o pondere de 14% din total subscrieri. Totodată, 
despăgubirile plătite au atins valoarea de 8,6 milioane euro.

Potrivit lui Namic KHALILOV, asigurările de viaţă sunt vândute 
de către 3 companii la nivel local (în total sunt 28 de asigurători), 
dintre care PASHA Hayat a subscris circa 3 milioane euro, urmată 
de ATESHGAH (2,4 milioane euro) şi QALA Hayat - 1,2 milioane 
euro.

Ţinând cont de faptul că în Azerbaijan există 9 milioane de locui-
tori, asigurătorii ar trebui să îşi dubleze eforturile pentru dezvoltarea 
acestui segment. În acest sens, un bun model de urmat ar fi Turcia, 
unde gradul de penetrare a asigurărilor de viaţă în PIB este de 0,2%, 
iar noi am reuşit să vindem 300 mii de poliţe în timp de un an, a 
declarat Jetse De VRIES, CEO, ING Turcia. 

De asemenea, nu trebuie să aşteptăm momentul când se 
va schimba mentalitatea oamenilor în Azerbaidjan, trebuie să 
acţionăm acum. Cheia succesului constă în dezvoltarea reţelelor 
de agenţi şi într-o abordare profesionistă a potenţialilor clienţi, 
prin care să fie explicate avantajele poliţei de asigurări de viaţă, a 
punctat şi moderatorul secţiunii dedicate asigurărilor de viaţă şi 
bancassurance, Romeo JANTEA, Managing Partner, INSURANCE 
Training & Consulting.

Potrivit noilor modificări legislative care au intrat în vigoare în 
luna martie a acestui an, activitatea de asigurări de viaţă poate fi 
practicată doar de către companiile specializate.

Liderii azeri estimează creşteri de 
minim 10-15% în 2011

După doi ani de scădere, urmare a crizei economice, intro-
ducerea asigurărilor obligatorii va determina creşterea pieţei de 
profil din Azerbaidjan, preconizează Chingiz MEKHTIYEV, Preşe-
dinte AZ Re, singurul jucător local de pe piaţa de reasigurări din 
această ţară, în cadrul AIIF-2011. Creşterea aşteptată pentru 2011 
este de 10 procente, în timp ce în 2012 industria ar putea ajunge 
la 240 milioane euro (evoluţie de 12% faţă de 2011).

AZ Re îşi axează prognoza optimistă pentru piaţa azeră pe re-
centa adoptare a Legii pentru asigurările obligatorii, care se refera 
la obligativitatea încheierii de poliţe RCA, asigurări de locuinţe, 
de călătorie, precum şi răspunderi civile.

Un alt factor pozitiv pentru noul trend al pieţei ar putea fi, 
conform Preşedintelui AZ Re, şi stimularea sectorul asigurărilor, 
prin eliminarea impozitului pe profit în cazul în care acesta este 
utilizat pentru majorarea capitalului companiilor de asigurări. De 
asemenea, Preşedintele AZ Re a mai menţionat recenta intrare pe 
piaţă a unor jucători specializaţi pe asigurările de viaţă.

AIIF – o tradiţie de succes 
Deşi se află la cea de a doua Ediţie, evenimentul va fi orga-

nizat anual, în mod tradiţional în luna iulie, fiind unul dintre cele 
mai relevante forumuri dedicate pieţelor de asigurări din Caucaz 
şi Asia Mijlocie. Dinamica ridicată de creştere a acestor pieţe în 
următorii ani, stimulată şi de bogăţiile naturale care atrag an de 
an investiţii majore în regiune, constituie cea mai bună premisă în 
acest sens. 

Nu in ultimul rând, evenimentul oferă un prilej excelent pen-
tru schimbul de experienţă între pieţele din regiune şi cele din 
CEE şi Vestul Europei, transferul de know-how fiind vital pentru 
evoluţia sănătoasă şi profitabilă a segmentului de asigurare din 
aceste ţări.

Oleg DORONCEANU
Vlad PANCIU

Oleg DORONCEANU 
Russia & CIS Coordinator 
Media XPRIMM, România

Echipa Media XPRIMM, alături de gazda AIIF și moderatorii conferințelor
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Creşterea a corespuns aşteptărilor analiştilor de asigurări, 
care preconizau anul trecut o apreciere de 30% pentru sectorul 
asigurărilor private de sănătate în 2011. Mai mult, şi clasa asigură-
rilor private de viaţă a înregistrat o creştere notabilă, de 3,34% în 
primul trimestru al acestui an.

Tot mai mulţi români sunt nemulţumiţi de serviciile pe care 
le oferă asigurarea socială de sănătate din sistemul public, astfel 
încât apelează din ce în ce mai des la asigurători privaţi, care le 
pot pune la dispoziţie diferite produse şi pachete adaptate nevo-
ilor şi posibilităţilor lor. Starea deplorabilă a spitalelor publice şi 
costurile suplimentare pe care asiguraţii din sistemul public sunt 
nevoiţi să le suporte în caz de îmbolnăvire au făcut ca numărul 
persoanelor care încheie asigurări private de sănătate să crească 
semnificativ în primul trimestru din 2011, astfel încât poliţele de 
asigurare au trecut din poziţia de produse de lux în zona instru-
mentelor financiare necesare pentru protecţie.

În cazul asigurărilor de sănătate, asigurătorii s-au adaptat 
fluctuaţiilor pieţei şi au pus la dispoziţia clienţilor o gamă largă 
de poliţe de asigurări private de sănătate, ale căror preţuri variază 
în funcţie de complexitatea serviciilor oferite. Atât asigurările 

corporate, cât şi cele individuale s-au diversificat pentru a veni în 
întâmpinarea clienţilor cu venituri ridicate, care doresc servicii de 
sănătate complete, dar şi pentru a mulţumi clienţi cu venituri mai 
mici, în căutare de poliţe de asigurări de tip basic. 

În acest mod, asigurările private de sănătate garantează 
cheltuielile pentru tratamente ambulatorii, tratamente în caz 
de accident, transportul medical asistat, spitalizare, inter-
venţii chirurgicale sau tratamente stomatologice. Gradul de 
acoperire al serviciilor medicale depinde de preţul poliţei de 
asigurare.

SIGNAL IDUNA este una dintre puţinele companii care oferă 
produse customizate, astfel încât să vină în întâmpinarea nevoilor 
clienţilor săi. Un exemplu de ofertă customizată este SIGNAL 
Enterprise, un pachet flexibil care oferă acoperire de sănătate, 
viaţă şi accident, destinată companiilor, şi care acordă angajaţilor 
servicii complexe, în peste 300 de clinici şi spitale private din 
reţeaua SIGNAL Mediqua Net. 

În ceea ce priveşte viitorul pieţei de asigurări private de 
sănătate din România, experţii în asigurări estimează că piaţa 
aceasta are un potenţial imens de creştere, de la o valoare de sub 
10 milioane euro în prezent la câteva sute de milioane euro în ur-
mătorii ani, cu condiţia ca autorităţile guvernamentale să înceapă 
reforma sistemului de sănătate publică.

În acest moment, 8 milioane de români plătesc asigurări de 
sănătate, însă cei care solicită servicii medicale se ridică la 18 mi-
lioane, arată statisticile Casei Naţionale de Asigurări de Sănătate 
şi ale ANAF. Dintre aceştia, peste 140.000 de persoane fizice, 632 
de companii mari şi alte 157.358 firme mici şi mijlocii au cumulat, 
numai la nivelul anului 2009, datorii de peste 451,3 milioane euro 
la fondul asigurărilor sociale de sănătate. 

Aşadar, în cazul în care contribuţiile pentru asigurările de să-
nătate pe care angajatorii şi angajaţii trebuie să le plătească către 
stat ar trece în sectorul privat, atunci ar fi deblocate aproximativ 
5 miliarde euro, cât reprezintă bugetul asigurărilor sociale din 
România la momentul actual, potrivit datelor CSA.

Există semne de revenire din criză, precum parteneriatul de 
cateva milioane euro dintre SIGNAL IDUNA şi TAKATA Petri Româ-
nia, ceea ce indică o creştere în sectorul de asigurări private din 
România, într-un ritm aparent lent, dar stabil. Veniturile românilor 
nu cresc la fel de rapid precum costurile pentru un trai decent, 
ceea ce înseamnă că asigurătorii vor continua să caute metode 
prin care să satisfacă o piaţă extrem de eterogenă, cu nevoi şi 
posibilităţi diferite.

Asigurările private de 
sănătate: 35% creştere în T1

Piaţa asigurărilor private de sănătate din România a încheiat primul trimestru 
din 2011 cu o creştere semnificativă a primelor subscrise, ca urmare a preferinţei 
românilor pentru asigurări private de sănătate, încheiate pe cont propriu şi nu 
prin CNAS (Casa Naţională de Asigurări de Sănătate). După o perioadă de scădere 
a activităţii de subscriere în 2010, valoarea primelor brute subscrise în primele 
trei luni ale anului 2011 a crescut cu 35,57%, de la 5,35 milioane lei la 7,25 
milioane lei, potrivit datelor Comisiei de Supraveghere a Asigurărilor (CSA).

Asigurări
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punCt de vedere

Se spune că dacă încercările la care 
eşti supus nu te omoară, te călesc… dar 
este dureros să constaţi pe propria-ţi piele 
dacă acesta este sau nu un adevăr.

Tot mediul economic din România 
a resimţit efectele crizei economice şi 
bineînţeles nici industria asigurărilor n-a 
făcut excepţie. Ba aş putea spune că a fost 
domeniul care a încasat prima lovitură cu 
mult înaintea debutului crizei în ţara noas-
tră, dacă mă refer la industria asigurărilor 
de viaţă, care a resimţit primul moment de 
recul concomitent cu declanşarea crizei 
financiare în SUA. Deşi situaţiile financiare 
arătau cu totul altceva, clienţii au făcut 
foarte rapid legătura între liderul mondial 
în asigurări de viață şi subsidiarele aces-
tuia din restul lumii, iar efectul s-a răsfrânt 
imediat asupra întregii pieţe. Şi din nou 
am avut ceva de învăţat.

Am învăţat că din “ţara tuturor posibi-
lităţilor” ne parvin nu numai lucruri bune, 
ci şi rele.

Spun asta pentru că DESTINE Broker de 
Asigurare şi-a creionat strategia de vânzare 
pe baza conceptului numit multilevel mar-
keting, care îşi are originile dincolo de ocean.

Întâmplător sau tocmai ca o dovadă 
a forţei acestui sistem, prima societate 
organizată în sistem MLM care şi-a făcut 
simţită prezenţa în România încă din 1991 
a fost un broker de asigurări puternic, ale 
cărui origini se află în Europa de Vest. Dacă 
în SUA – ţara care îşi revendică paternita-
tea acestui sistem de vânzări – au fost ne-
cesari aproximativ patruzeci de ani pentru 
a fi legalizat, eu personal am fost mândru 
că României i-au fost necesari mai puţin 
de zece ani, astfel că, prin Ordonanţa nr. 
99/2000, s-a legiferat practic funcţionarea 
reţelelor multilevel marketing.

Art. 35. (1) Vânzarea directă este acea 
practică comercială prin care produsele sau 
serviciile sunt desfăcute de către comerciant 
direct consumatorilor, în afara spaţiilor de 
vânzare cu amănuntul, prin intermediul 
vânzătorilor direcţi, care prezintă produsele 
şi serviciile oferite spre vânzare. 

(2) Vânzarea prin reţele (multilevel mar-
keting) este o formă a vânzării directe prin 
care produsele şi serviciile sunt oferite con-
sumatorilor prin intermediul unei reţele de 
vânzători direcţi care primesc un comision 
atât pentru vânzările proprii, cât şi pentru 
vânzările generate de reţelele de vânzători 
direcţi pe care i-au recrutat personal. 

Principala diferenţă, revoluţionară 
de altfel, între această formă de vânzare 
şi cele tradiţionale constă în faptul că 
produsele sau serviciile nu mai stau în 
raft în aşteptarea clienţilor, ci sunt duse 
la domiciliul sau locul lor de muncă de 
către agenţii de vânzări şi sunt convins că, 
în perioada care a trecut, aproape fiecare 
român a intrat în contact cu societăţi de 
tip MLM în calitate de client.

Nenorocirea este că în aceeaşi perioa-
dă au apărut, s-au dezvoltat şi au produs 
victime societăţi care-şi autodefineau 
activitatea ca fiind multilevel marketing, 
dar de fapt practicau un tip de vânzare 
piramidală şi aveau în comun faptul că 
“vindeau” visul obţinerii unor câştiguri 
fabuloase în timp foarte scurt şi fără a 
oferi “aproape nimic” în schimb. Foarte 
mulţi oameni au asociat această formă de 
organizare “de tip piramidal” cu sistemele 
multilevel marketing şi aceasta, precum 
şi anumite procedee sau tehnici incorecte 
sau uneori chiar ilegale folosite de către 
o parte dintre consultanţi în dorinţa de 
a contracara efectele negative ale crizei 
au generat nemulţumirea firească a celor 
care au beneficiat de astfel de servicii. 

Rezultatul, previzibil de altfel, a fost 
apariţia prevederilor art.15 alin. (2) din 
Norma privind autorizarea brokerilor de 
asigurare şi/sau de reasigurare, precum şi 
condiţiile de menţinere a acesteia, pusă în 
aplicare prin Ordinul CSA nr.15/2010, care 
stabileşte clar: În activitatea brokerilor de 
asigurare şi/sau reasigurare este interzi-
să intermedierea prin reţele (multilevel 
 marketing) a produselor de asigurare de 
viaţă/sănătate.

Astfel, a fost pusă între paranteze 

funcţionarea legală a brokerilor de asi-
gurare organizaţi în sistem MLM. A fost 
pus între paranteze, de asemenea, efortul 
făcut în ultimii doi ani pentru a reda încre-
derea în aceste produse, atât clienţilor, cât 
şi colaboratorilor noştri, efort ce ne-a per-
mis să menţinem procentul de reînnoire la 
un nivel comparabil cu cel anterior crizei, 
deşi foarte mulţi clienţi au fost tentaţi să 
renunţe la programele contractate. Deşi 
disproporţia între energia consumată şi re-
zultate era evidentă la finele anului 2010, 
rezultatele ne îndreptăţeau să credem că 
acest segment va fi relansat imediat ce se 
vor face simţite primele semne de creştere 
economică.

Deşi am resimţit puternic şocul produs 
la publicarea normei, deoarece, peste 
noapte, am fost plasaţi în “ilegalitate”, 
important este că avem motive să nutrim 
aceleaşi speranţe, deşi am fost nevoiţi să 
reformulăm strategia de promovare a asi-
gurărilor de viaţă şi din nou am înregistrat 
un recul puternic. Spun asta deoarece des-
chiderea la dialog şi analiză manifestată 
de CSA a creat condiţii pentru o dezbatere 
reală a acestui subiect. Acum, după mai 
multe runde de dezbateri, s-a creat şansa 
ca în urma unei analize temeinice, pe baza 
realităţilor pieţei, a rezultatelor controale-
lor efectuate, dar şi pe baza argumentelor 
aduse în discuţie atât de către asigurători, 
cât şi de către societăţile de brokeraj care 
şi-au dezvoltat forţa de vânzare în sistem 
MLM, să se modifice prevederile normei 
astfel încât să nu fie desfiinţat un motor 
al dezvoltării acestei industrii, aşa cum s-a 
demonstrat a fi în ţările Europei Centrale 
şi de Est, ci să se facă posibilă eradicarea 
practicilor comerciale incorecte.

Important este în final că în urma 
acestor dezbateri s-a putut observa că atât 
jucătorii, cât şi organismul de reglemen-
tare şi control urmăresc de fapt acelaşi 
rezultat, şi anume: dezvoltarea tuturor 
canalelor de promovare a asigurărilor de 
viaţă pe baze corecte, concomitent cu 
ridicarea nivelului de profesionalism al 
forţei de vânzări, urmărind în permanenţă 
protejarea intereselor consumatorilor, ast-
fel încât să reducem decalajul substanţial 
între România şi celelalte ţări europene.

Aşteptăm decizia CSA pe acest su-
biect, ca să ştim ÎNCOTRO...

Brokerajul în asigurări... 
încotro?

Romeo BOCĂNESCU
Director General
DESTINE Broker
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interviu

PRIMM: Sunteţi noul Preşedinte APAPR şi totodată liderul 
celui mai important operator din piaţa pensiilor private. Din 
această perspectivă, care credeţi că sunt în acest moment 
priorităţile sistemului privat de pensii din România?

Cornelia COMAN: Consider că priorităţile trebuie să fie în 
primul rând de natură legislativă: creşterea mai rapidă a contri-
buţiilor virate fondurilor de pensii private obligatorii, introduce-
rea sistemului multifond (care să adapteze mai bine investiţiile 
fondurilor de pensii la vârsta şi profilul de risc al participanţilor), 
definitivarea legislaţiei privind Fondul de Garantare şi sistemul de 
plată, precum şi majorarea deductibilităţii fiscale pentru pensiile 
facultative.

Apoi, este necesară continuarea demersurilor de informare 
şi educare a publicului din punct de vedere financiar, atât din 
partea membrilor Asociaţiei şi a industriei în general, cât şi a 
autorităţilor, mai proactive şi mai concertate. 

PRIMM: A adus schimbarea echipei de conducere a APAPR şi 
o schimbare de optică sau de priorităţi? Care sunt obiectivele 
prioritare ale APAPR în acest moment?

C.C.: Cred că noua conducere a APAPR trebuie să arate conti-
nuitate în acţiunile şi mesajele din perioada anterioară. În primul 
rând, vizăm intensificarea activităţilor de consolidare legislativă 
din sistemul de pensii private, dar şi de implementare a unor noi 
reglementări în beneficiul participanţilor – creşterea contribuţiei 
peste nivelul de 6% pentru asigurarea unei pensii decente. Apoi, 
considerăm importantă menţinerea unei relaţii apropiate cu 
Comisia de Supraveghere, principalul partener al pieţei în dialo-
gul instituţional cu celelalte autorităţi publice. În acelaşi timp, o 
prezenţă mai puternică la nivel european este nu doar utilă, ci şi 

necesară, întrucât Bruxelles-ul va fi un centru tot mai puternic de 
direcţie şi reglementare în zona pensiilor la nivel european. Nu în 
ultimul rând, creşterea activităţilor de informare şi educare finan-
ciară a publicului este deosebit de importantă, mai ales în ceea ce 
priveşte Pilonul III de pensii facultative. 

Pe termen scurt, prioritatea noastră este finalizarea şi conso-
lidarea cadrului legislativ primar într-o formă cât mai favorabilă 
fondurilor de pensii, deci clienţilor.

PRIMM: Într-o perspectivă mai largă, depăşind graniţele ţării 
noastre, consideraţi că relansarea economică ce se face deja 
simţită va produce efecte şi asupra felului în care sunt privite 
sistemele de pensii private din regiunea CEE? Sunt şanse să 
asistăm în perioada următoare la măsuri care să încurajeze 
dezvoltarea acestor sisteme, după lungul şir de măsuri de 
austeritate care au afectat direct dezvoltarea pensiilor priva-
te în regiune?

C.C.: Prognozele specialiştilor indică, într-adevăr, un trend 
de uşoară revenire economică pentru întreaga Europă, experţii 
FMI prognozând, de exemplu, o creştere de 1,5% în 2011 şi 
4,4% în 2012 (în cea mai recentă ediţie a Regional Economic 
Outlook). Pe de altă parte, există încă o serie de riscuri pen-
tru relansarea economică, provenind în special din tensiunile 
existente la periferia Zonei Euro şi în ţările emergente, ce pot 
întârzia consolidarea acestei tendinţe de revenire. Odată ce 
acest proces de ajustare a deficitelor structurale va fi realizat, 
cred că este imperios necesar ca autorităţile să gândească 
şi să implementeze măsuri pentru o dezvoltare mai rapidă a 
sistemelor private de pensii, în condiţiile în care este evident că 
evoluţiile demografice nefavorabile ameninţă capacitatea state-
lor de a furniza un nivel de trai decent cetăţenilor aflaţi la vârsta 
pensionării fără ca aceasta să arunce o povară insuportabilă pe 
umerii generaţiilor tinere.

PRIMM: Două dintre pieţele de specialitate cele mai im-
portante din regiunea CEE, Ungaria şi Polonia, au suferit 
schimbări legislative majore, care au afectat puternic mai 
ales Pilonul II de pensii private. Va schimba acest fapt optica 
marilor grupuri financiare cu privire la acest segment de 
business? Credeţi că vom asista la retrageri de pe aceste pieţe 
sau cel puţin la o reorientare a priorităţilor?

Asociaţia pentru Pensiile Administrate Privat din România s-a remarcat ca o 
prezenţă foarte activă pe piaţa românească de specialitate. Care sunt priorităţile 
actuale ale industriei în viziunea noului Consiliu Director APAPR, ales în luna mai 
a.c., dar şi despre tendinţele europene în domeniu, într-un interviu cu...

Cornelia COMAN
Preşedinte
APAPR

Noua conducere a APAPR trebuie să arate 
continuitate în acţiunile şi mesajele din 
perioada anterioară. Vizăm în primul rând 
intensificarea activităţilor de consolidare 
legislativă, dar şi implementarea unor noi 
reglementări în beneficiul participanţilor – 
creşterea contribuţiei peste nivelul de 6% 
pentru asigurarea unei pensii decente. 
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interviu
C.C.: Modificările legislative cu impact asupra sistemului 

privat de pensii, adoptate în diferite state europene, aşa cum sunt 
Ungaria şi Polonia, au fără doar şi poate un impact major asupra 
planurilor iniţiale de afaceri ale grupurilor financiare care sunt 
prezente pe aceste pieţe. În pofida acestui fapt, cel puţin până în 
prezent, nu am asistat la retrageri de pe aceste pieţe şi, în con-
diţiile în care angajamentul companiilor în acest tip de business 
este unul pe termen lung şi foarte lung, nici nu anticipez astfel de 
evoluţii. 

Cu siguranţă însă că astfel de măsuri legislative au ca efect 
scăderea încrederii investitorilor şi deci a numărului lor pe aceste 
pieţe, cu impact direct şi asupra clienţilor.

PRIMM: Ce s-ar putea întreprinde la nivelul instituţiilor euro-
pene pentru ca măcar pe viitor sistemele de pensii private să 
nu mai fie atât de vulnerabile în faţa deciziei politice?

C.C.: Adoptarea pachetului de guvernanţă economică, aflată 
pe agenda europeană în această perioadă, are efecte potenţial 
benefice importante pentru ţările care au introdus un Pilon II 
privat obligatoriu finanţat de la buget, precum România. Cea 
mai importantă prevedere conţinută în pachetul de guvernanţă 
economică se referă la o modificare a Pactului de Stabilitate şi 
Creştere, respectiv concesiile bugetare ce vor fi acordate acestor 
ţări începând cu 2012. Acestor state li se va permite să depăşeas-
că pragul de 3% din PIB pentru deficitul bugetar, cu anumite 
condiţii, câte vreme depăşirea reflectă costul finanţării Pilonului 
II. În cursul lunii iunie, Consiliul ECOFIN şi Parlamentul European 
au finalizat negocierile politice şi tehnice asupra pachetului de 
guvernanţă, iar Consiliul European a andosat rezultatul acestor 
discuţii, urmând ca setul legislativ să fie aprobat în primă lectură 
cât de curând. 

PRIMM: Educaţia financiară rămâne una dintre necesităţile 
cel mai des pomenite când vine vorba despre viitorul pensii-
lor. Cum stă România la acest capitol şi ce credeţi că se poate 
face pentru o mai bună promovare a produselor de pensii şi a 
necesităţii construirii unor rezerve financiare pentru pensie?

C.C.: În mod cert asistăm la o preocupare şi o conştientizare 
din ce în ce mai mare din partea oamenilor a nevoii de economi-
sire pe termen lung în general şi, implicit, pentru vârsta pensionă-
rii. Atât din noua funcţie din cadrul APAPR, cât şi din perspectiva 
rolului pe care mi l-am asumat în echipa unui administrator de 
pensii private, voi fi un participant activ în educarea publicului şi 
creşterea nivelul de responsabilitate legat de viitorul financiar.

Sistemul de pensii private trebuie să beneficieze de pe urma 
acţiunilor tuturor jucătorilor din această piaţă, şi mă refer aici 
la APAPR, dar şi la întreaga industrie şi la implicarea CSSPP, iar 
acestea nu se vor referi doar la stabilitatea legislativă, aşadar, ci 
şi la îmbunătăţirea modului în care publicul şi participanţii se 
raportează la fondurile de pensii private şi le înţeleg modul de 
funcţionare.

Daniela GHEŢU

Considerăm importantă menţinerea 
unei relaţii apropiate cu Comisia de 
Supraveghere, principalul partener al 
pieţei în dialogul instituţional cu celelalte 
autorităţi publice.

Sistemul de pensii 
private trebuie să 
beneficieze de pe 
urma acţiunilor 
tuturor jucătorilor din 
această piaţă.
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SAMSUNG D8000
Preț:  12.000 lei

»» Audio
»Dolby Digital Plus, Dolby Pulse
»SRS TheaterSound HD
»DTS 2,0 + Ieşire digitală
»Ieşire sunet (RMS) de 10 W x 2

»» Video
» 46” (116 cm)/ 55" (140 cm)
» Rezoluţie 1920 x 1080 
» Clear Motion Rate 800
» Motor 3D Hyper Real
» Wide Color Enhancer Plus

»» Funcționalitate Smart TV: 
» Samsung Apps
» Skype™ on Samsung TV
» Web Browser

»» Accesorii
» 1 pereche ochelari 3D inclusă

»» Dimensiuni
» 104,11 x 59,94 x 2,97 cm

»» Greutate
» 12,4 kg

»» Caracteristici generale
» Samsung 3D disponibil
» 3D Converter
» HDMI: x4
» Wireless LAN Built-in
» Personal Video Recorder Ready
» Mod jocuri
» Picture-in-Picture (1 Tuner PIP)

Rubrică realizată cu sprjinul:
EstylE

Până în acest moment, televizorul a 
avut aplicaţii limitate în lumea divertis-
mentului de acasă. Acestea se refereau de 
cele mai multe ori la vizionarea progra-
melor prin cablu şi a casetelor video/dvd-
urilor. Recent însă, au început să apară pe 
piaţă primele modele de Smart TV-uri care 
promit să schimbe complet experienţa TV.

Ce oferă în plus un Smart TV? 3 mari 
puncte faţă de televizoarele de până 
acum… În primul rând: o facilitate de 
mult aşteptată: internetul care include un 
browser cu support flash, Skype – cu posi-
bilitatea cuplării unei camere video pentru 
internet chat, Facebook, Twitter, Picasa etc.

Un al doilea avantaj major este posibi-
litatea de a conecta numeroase periferice 
– aparate foto, camere de filmat, unităţile 
externe de stocare a datelor (hard-disk sau 
USB stick, sd card etc).

Prin cele două facilităţi menţionate 
mai sus, practic utilizatorii nu mai au 
nevoie de calculator pentru a le interme-
dia vizionarea fotografiilor sau filmelor 
sau chiar şi pentru a naviga pe internet 
sau pentru a verifica contul de e-mail. Este 
de menţionat totuşi faptul că navigarea 
pe internet prin televizor nu este chiar 
atât de simplă prin intermediul teleco-

menzii tv, mouse-ul încorporat fiind unul 
relativ rudimentar şi scrierea destul de 
dificilă. Acele televizoare care dispun şi de 
posibilitatea cuplării unui mouse şi a unei 
tastaturi externe beneficiază de un mare 
avantaj la acest capitol. 

Filmele devin realitate…
Şi astfel trecem la cea mai recentă îmbu-

nătăţire tehnologică: filmele 3D. Până acum 
un an, urmărirea unui program 3D acasă 
era doar un vis frumos, întrucât această 
facilitate era accesibilă doar în anumite săli 
de cinema. Pe noile Smart TV-uri, însă, a fost 
introdusă această tehnologie astfel încât 
user-ul poate privi de pe propria canapea 
filmele atât de solicitate în zilele noastre 
pentru realismul lor. Bineînţeles că imaginea 
este îmbunătăţită substanţial şi de ecranele 
cu sistem LED. Parţile mai puţin plăcute ale 
tehnologiei 3D rămân totuşi ocazionale 
oboseli ale ochiului sau eventualele migrene 
în urma privirii unui film în acest format.

SAMSUNG D8000
Unul dintre cele mai reprezentative 

modele pentru Smart TV-urile momentu-

lui este SAMSUNG D8000, care beneficiază 
de toate facilităţile menţionate anterior. 
Spre deosebire de concurenţă, el dispu-
ne şi de un motor 3D revoluţionar, care 
permite vizionarea nu numai a filmelor 
realizate în format 3D, ci şi a filmelor sau 
programelor normale de televizor în trei 
dimensiuni, prin intermediul unei 
conversii. Dezavantajul evident la 
acest capitol este faptul că sunt 
necesare la fel de multe perechi 
de ochelari 3D cât numărul de 
privitori.

Televizoarele Smart TV au în 
acest moment ca principal com-
petitor combinaţia între un LED TV 
(non-smart) şi un TV Tuner, această 
variantă câştigând de cele mai 
multe ori la capitolul preţ.

Totuşi, pentru fanii experienţei 
în trei dimensiuni, un Smart TV 3D 
rămâne singura soluţie şi ei vor fi 
de cele mai multe ori dispuşi să 
facă sacrificiile de ordin financiar 
necesare. 

Alex TĂNASE

3D, internet, posibilitatea cuplării unui hard-disk sau 
memory stick – acestea sunt doar câteva dintre noutăţile 
aduse de televizoarele “ultimul răcnet”. Sunt, totuşi, aceste 
avantaje îndeajuns pentru a-i convinge pe utilizatori să 
plătească mai mult pentru o nouă experienţă tv?

Smart TV
Trecerea la nivelul următor
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GROUPAMA Asigurări l-a numit pe Călin 

MATEI în funcţia de Director General Adjunct al 
companiei. Din noua poziţie pe care o ocupă, 
Călin MATEI va contribui la conceperea şi imple-
mentarea strategiei şi politicilor de dezvoltare 
în scopul realizării obiectivelor de dezvoltare şi 
profitabilitate ale companiei.

Călin MATEI are o experienţă considerabilă 
pe poziţii de management în asigurări în domenii 
precum asigurările de viaţă, pensii, bancassurance, 
actuariat, daune şi reasigurare, ceea ce reprezintă 
un atu important în contextul de business actual. 
Am convingerea că împreună vom reuşi să ducem 
la îndeplinire planul strategic pe care ni l-am pro-
pus, îmbunătăţind astfel rezultatele financiare ale 
companiei, a declarat Sanda NICOARĂ, Director 
General al GROUPAMA Asigurări.

În vârstă de 34 de ani şi cu o experienţă de 
12 ani în domeniul asigurărilor, Călin MATEI s-a 
alăturat echipei OTP Garancia Asigurări în anul 
2005, ocupând funcţia de Director General Ad-
junct, iar din februarie 2009, funcţia de Director 
General. A fost membru al Directoratului OTP 
Fond de Pensii şi apoi al Comitetului de Fuziune 
GROUPAMA Asigurări. De asemenea, Călin 
MATEI a coordonat mai multe proiecte axate 
pe asigurări de viaţă şi bancassurance în cadrul 
GROUPAMA. 

Este absolvent al Facultăţii de Cibernetică, 
Statistică şi Matematică Economică din cadrul 
Academiei de Studii Economice, Bucureşti, iar în 
perioada noiembrie 2004 - iunie 2006 a urmat 
studii de actuariat la Universitatea Corvinus din 
Budapesta. 

Comitetul Director al UNSAR, întrunit în 
şedinţa din data de 22 iunie 2011, a aprobat 
numirea lui Constantin NĂSTASE în funcţia de 
PR Manager al Asociaţiei, începând cu data de 
1 iulie a.c. Anterior acestei numiri, Constantin 
NĂSTASE a ocupat funcţia de Director Executiv 
al Uniunii Brokerilor de Asigurări - UNSICAR şi 
pe cea de Administrator al Casei de Editură şi 
Pregătire Profesională UNSICAR. 

În ultimii ani, noul PR Manager al UNSAR a 
mai ocupat diverse poziţii în domeniul co-
municării şi relaţiilor publice la companiile de 
asigurări GENERALI şi ALLIANZ-ŢIRIAC. 

Până la deţinerea acestor poziţii, Constantin 
NĂSTASE are reputaţia de a se număra printre 
cei mai cunoscuţi ziarişti specializaţi în dome-
niul asigurărilor, publicând peste 500 de articole 
de profil în săptămânalul economic şi financiar 
CAPITAL.

În paralel, fostul Director Executiv al 
UNSICAR a fost corespondent pentru România 
al cotidianului britanic de asigurări Insurance 
Day, Consultant la Revista PRIMM - Asigurări & 
Pensii şi Consultant de specialitate al XPRIMM 
Newsletters.

EUREKO Asigurări a anunţat numirea lui 
Alexandru LEONDARI în funcţia de Director 
Comercial al companiei. Acesta îl înlocuieşte, 
de la sfârşitul lunii iunie, pe Shaun RUSSELL, 
care a ocupat această poziţie din 2008 şi al cărui 
mandat de 3 ani s-a încheiat. 

Alexandru LEONDARI este absolvent al Univer-
sităţii de Medicină şi Farmacie "Gr. T. POPA" din Iaşi, 
are o vastă experienţă în distribuţia de asigurări 
din România, în ultima perioadă activând pentru 
AVIVA Group România în poziţia de  Director 

 General Adjunct şi Director de Distribuţie.
Sunt onorat să preiau această funcţie şi 

să continui strategia de dezvoltare a EUREKO 
Asigurări. În pofida climatului economic dur, care 
a afectat şi vânzările de asigurări, am încredere 
în oportunităţile pe care această piaţă le oferă. 
Pornind de la paşii făcuţi până acum de EUREKO 
în domeniul asigurărilor de sănătate şi viaţă, cred 
că vom găsi noi spaţii de dezvoltare, în cadrul unei 
pieţe care este departe de a-şi fi atins potenţialul, 
a declarat Alexandru LEONDARI. 

Călin MATEI
Director General Adjunct

GROUPAMA Asigurări

Constantin NĂSTASE
PR Manager

UNSAR

Alexandru LEONDARI
Director Comercial
EUREKO Asigurări
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Începând din data de 1 

iulie a.c., Daniela GRIGORE 
este Directorul Executiv 
Operaţiuni (Chief Ope-
rational Officer - COO) al 
ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări. 
Ea va coordona toate ariile 
operaţionale ale companiei, 
respectiv diviziile daune, 
tehnologia informaţiei (IT) şi 
operaţiunile de tip back-offi-
ce privind managementul 
poliţelor şi al intermediarilor. 
De la aceeaşi dată, compania 
are un nou Director Executiv 
Financiar (Chief Financial 
Officer - CFO), în persoana lui 

Cristian IONESCU, care va coordona activităţile diviziilor financiar-
contabilitate, controlling şi investiţii.

Daniela GRIGORE are o experienţă de peste 20 de ani în asi-
gurări, activând în acest domeniu din anul 1991. În ultimii 4 ani, 
ea a îndeplinit funcţia de Director Executiv responsabil cu daune-
le în cadrul ALLIANZ-ŢIRIAC, reuşind în 2008 să implementeze cu 
succes la nivelul companiei proiectul de centralizare a procesului 
de soluţionare a daunelor. 

Prin numirea Danielei GRIGORE în funcţia de Director Executiv 
Operaţiuni dorim să continuăm să ne îmbunătăţim eficienţa şi 
performanţele operaţionale, dar mai ales ne propunem să creştem 

calitatea serviciilor oferite clienţilor, a declarat Rangam BIR, Direc-
torul General al ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări. 

De asemenea, începând 
cu data numirii sale în funcţia 
de COO, Daniela GRIGORE va 
face parte din Consiliul Direc-
tor al ALLIANZ-ŢIRIAC, alături 
de Directorul General al com-
paniei - Rangam BIR şi de 
Directorul General Adjunct, 
responsabil cu activităţile de 
vânzări - Ileana CUCOŞ. 

Cristian IONESCU, noul 
CFO al companiei, lucrea-
ză în asigurări de 13 ani, 
experienţa sa în domeniu 
fiind legată în ultimii 11 ani 
de activitatea desfăşurată 
în cadrul ALLIANZ-ŢIRIAC 
Asigurări. În perioada 1995-2011, Cristian IONESCU a fost şeful 
diviziei financiare din cadrul companiei. Începând cu data de 1 
iulie a.c., el va avea responsabilitatea implementării strategiei 
financiare a ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, prin promovarea principi-
ilor prudenţiale în domeniul managementului riscurilor. Rolul 
său va fi acela de a coordona activităţile financiar-contabile, de 
controlling şi investiţionale. Începând cu data de 1 iulie 2011, 
Cristian IONESCU este, de asemenea, membru al Comitetului 
Executiv al ALLIANZ-ŢIRIAC.

Daniela GRIGORE
Director Executiv Operaţiuni
ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări Cristian IONESCU

Director Executiv Financiar
ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări
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Privind cu încredere spre viitorul asigurărilor şi pensiilor private
Aniversare Media XPRIMM
11 iulie 2011

Proiectele lansate în toţi aceşti ani - reviste, site-uri, newslettere, 
anuare, conferinţe, forumuri, mese rotunde, gale de premii, progra-
me şi campanii naţionale de informare, emisiuni de radio-tv şi un 
post de televiziune online şi-au dovedit pe deplin utilitatea pentru 
pieţele de profil, a declarat Sergiu COSTACHE, Preşedintele Grupu-
lui XPRIMM, cu ocazia intrării companiei în cel de-al paisprezece-
lea an de activitate.

Dorim să mulţumim cu această ocazie tuturor reprezentanţilor 
industriilor de asigurări şi pensii private, care au sprijinit direct toate 
aceste proiecte destinate creşterii gradului de cunoaştere şi înţele-
gere a publicului larg, a precizat Adriana PANCIU, CEO al Media 
XPRIMM.

Acest an va fi un an al dezvoltării proiectelor strategice şi dorim 
să vă asigurăm că vom continua să promovăm prin ele interesele 
acestor două pieţe în al căror potenţial şi utilitate credem cu tărie şi 
convingere, a încheiat Sergiu COSTACHE.

Lista proiectelor naţionale şi internaţionale de promovare a 
pieţelor de asigurări şi pensii iniţiate şi derulate de către Media 
XPRIMM cuprinde, printre altele:

g apariţia a 100 de numere ale Revistei PRIMM - Asigurări & 
Pensii;

g editarea revistelor PROFIL Asigurări pentru România, Repu-
blica Moldova şi Azerbaijan, XPRIMM Insurance Report şi Anuarul 
Asigurărilor;

g derularea a 14 ediţii ale FIAR - Forumul Internaţional Asigu-
rări & Reasigurări;

g 8 ediţii ale ICAR - Forumul Internaţional al Riscurilor Catas-
trofale;

g 15 Gale de Premii ale celor două pieţe;
g peste 100 de Forumuri Economice Regionale de 

Asigurări şi Pensii Private şi conferinţe judeţene de tip "Ziua 
Asigurărilor";

g 4 Campanii Naţionale de Informare a publicului larg, con-
stând în distribuirea a milioane de broşuri informative privind asi-
gurările CASCO, RCA-Carte Verde, locuinţe şi travel, în Bucureşti şi 
alte 20 de oraşe ale ţării;

g zeci de emisiuni de radio şi tv pe teme de specialitate şi 
multe altele.

Cu ocazia acestei aniversări, în primele zile din cel de al 
paisprezecelea an de activitate, echipa Media XPRIMM doreşte 
tuturor partenerilor şi colaboratorilor ei ani mulţi şi profitabili, cu 
multă sănătate şi realizări deosebite!

Echipa Media XPRIMM
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În perioada 13-18 iunie a.c. s-a desfăşurat turneul internaţi-
onal AEGON Junior Open U16 la tenis de câmp. Au fost meciuri 
spectaculoase, în care ambiţia jucătorilor şi pasiunea pentru tenis 
au încins zgura de la Winners Tennis Club. Turneul, în premieră în 
Cluj-Napoca, a fost organizat în colaborare cu Federaţia Europea-
nă de Tenis şi face parte din circuitul Tennis Europe Junior Tour, 
dedicat juniorilor, băieţi şi fete, până la vârsta de 16 ani.

În cifre, AEGON Junior Open a însemnat: peste 100 de jucători 
din 11 ţări europene; 6 zile de tenis; 12 terenuri de zgură ocupate 
în permanenţă şi 45 de meciuri. 

AEGON crede în excelenţă în fiecare acţiune. Cu atât mai mult 
cu cât pasiunea şi motivaţia dezvoltate la vârste mici pot gene-
ra succese în fiecare etapă a vieţii. Îi felicităm pe toţi câştigătorii 
Turneului Internaţional AEGON Junior Open 2011, precum şi pe toţi 
participanţii. Îi invităm pe cei care anul acesta au fost aproape de a 
câştiga să ne facă onoarea de a veni şi anul viitor şi de a lupta pentru 
podium. Cu toţii merităm să fim acolo, ţine de noi să creăm cadrul şi 
contextul necesare de a reuşi în viaţă să fim pe primul loc în tot ceea 
ce facem, a declarat Silvia SÎRB, CEO, AEGON România.

Nu mai există nicio îndoială că Winners Tennis Club a reuşit să 
pună Clujul pe harta tenisului mondial. În sprijinul acestei afirma-
ţii vine însuşi interesul AEGON pentru turneul de la Cluj. De fapt, 
AEGON este "title sponsor" în această săptămână la două turnee 
internaţionale, la Eastbourne (Marea Britanie) şi la Cluj, a declarat 
Simona CIORCILĂ, Preşedintele Winners Tennis Club.

Totodată, vineri, 17 iunie, AEGON Asigurări de Viaţă şi AEGON 
Pensii Private i-au susţinut şi pe micii înotători din Cluj, prin 
organizarea celei de-a doua ediţii locale a AEGON Swim Cup. Sub 
egida "Înoată în siguranţă", concursul de nataţie a reunit peste 

200 de copii cu vârste cuprinse între 8 şi 12 ani, atât fete, cât şi 
băieţi, care au concurat la categoria Open. 

Misiunea Swim Cup este aceea de a stimula copiii în direcţia 
unui mod de viaţă activ şi ordonat şi de a le dezvolta abilităţi 
precum spiritul competitiv, încrederea în sine şi concentrarea pe 
rezultate. De asemenea, implicarea acestora alături de alţi copii este 
esenţială, a declarat Silvia SÎRB. 

De cele mai multe ori, în viaţă, echipa are rolul fie de a te încu-
raja, fie de a te motiva să îți depăşeşti limitele. Într-o echipă în care 
toţi sunt foarte buni nu îţi vei permite niciodată să fii mai prejos. Ori 
creşti, ori vei fi eliminat natural. Înotul este o astfel de competiție în 
care succesul depinde în egală măsură atât de tine, cât şi de nivelul 
celor cu care te „baţi", a completat liderul AEGON România. 

AEGON România susţine performanța şi stilul de viaţă sănătos
AEGON Junior Open şi AEGON Swim Cup
13-18 iunie 2010
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Campionii, 4 ani de activitate
Aniversare
27 iunie 2011

CAMPION Broker a intrat într-al 5-lea an de când este alături de 
clienţii săi. În toată această perioadă, activitatea ghidată după un 
set de valori foarte bine stabilite a adus companiei un loc bineme-
ritat printre cele mai dinamice societăţi de profil. 

Aceşti primi 4 ani au trecut extrem de repede. Au rămas în urma lor 
doar rezultatele frumoase, care ne amintesc de faptul că am muncit 
mult, dar cu folos, că a durat să ne clădim o echipă solidă, dar acum 
avem una imbatabilă, şi că a meritat din plin toată investiţia în proiectul 
cunoscut astăzi drept CAMPION Broker, a declarat, pentru XPRIMM 
Newsletters, Octavian TATOMIRESCU, Director General al companiei. 

Ne dorim ca pe viitor să arătăm cât de performantă poate fi 
echipa CAMPION Broker şi să urcăm continuu în top. Vom fi mereu 
alături de clienţii noştri şi nu vom neglija nicio clipă calitatea servi-
ciilor pe care le oferim. Le mulţumim tuturor colaboratorilor noştri 
şi îi asigurăm că vom derula multe proiecte de succes împreună, a 
completat Octavian TATOMIRESCU. 

INSTANT Cover de la ALICO Asigurări, 
produsul de protecţie imediată
Lansare de produs
4 iulie 2011

ALICO Asigurări a lansat, în 4 iulie a.c., produsul de protecţie 
INSTANT Cover. Acesta este orientat spre acoperirea imediată a 
riscurilor de deces din accident şi invaliditate permanentă totală şi 
parţială din accident la care este expusă în special populaţia activă.

Datorită evoluţiei ascendente de anul trecut, putem afirma că 
populaţia înţelege mai bine valoarea protecţiei oferite de asigurările 
de accidente, ceea ce ne-a determinat să lansăm INSTANT Cover, un 
produs accesibil pentru toţi românii, a declarat Theodor ALEXAN-
DRESCU, Director General, ALICO Asigurări. 

Avem din ce în ce mai mulţi clienţi care apreciază asigurările 
de accidente pentru că au două mari avantaje oferite în momen-
tul cumpărării: compania de asigurări preia riscul asigurabil al 
clientului, iar produsele pot fi achiziţionate fără eforturi financiare, a 
adăugat oficialul citat. Prin INSTANT Cover, ALICO preia modelul 
de asigurare accesibilă a grupului METLIFE. 
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Constantin TOMA a demisionat de la 
conducerea OMNIASIG. Demisia a fost acceptată

2.477 accesări pe www.1asig.ro
Constantin TOMA, unul dintre cei mai puternici oameni din 

asigurări, şi-a înaintat, la finalul lunii iunie, demisia din funcţia de 
Preşedinte al OMNIASIG, al treilea jucător de pe piaţa de profil. 
Aceasta a fost acceptata de conducerea VIENNA Insurance Group. 

Astfel, de la 1 iulie 2011, OMNIASIG este condusă până la nu-
mirea unui nou Preşedinte de către Constantin MARICA, Vicepre-
şedinte al OMNIASIG. 

De asemenea, potrivit unor surse din piaţă, VIG intenţionează 
să numească la conducerea OMNIASIG un expat. 

 mxp.ro/demisie-toma

de Mihaela CÎRCU

Cristian CONSTANTINESCU se retrage din 
funcţia de Preşedinte UNSAR

947 accesări pe www.1asig.ro
Cristian CONSTANTINESCU, Preşedintele Uniunii Naţionale 

a Societăţilor de Asigurare din România - UNSAR şi-a anunţat 
retragerea din funcţia pe care o ocupa în cadrul Asociaţiei, înce-
pând cu 1 iulie 2011. La baza retragerii sale stau atât încheierea 
raporturilor de muncă cu ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, societate 
care deţine funcţia de Preşedinte al Uniunii până in 2013, dar şi 
recenta nominalizare a acestuia pentru funcţia de Preşedinte al 
Comisiei de Supraveghere a Asigurărilor.

Mulţumesc membrilor UNSAR pentru sprijinul şi încrederea acor-
date în toţi aceşti ani şi le doresc mult succes în activitatea viitoare, a 
declarat Cristian CONSTANTINESCU.

 mxp.ro/demisie-constantinescu

de Andreea IONETE

PAID a reînnoit contractul de reasigurare, 
cumpărând protecţie pentru 300 milioane euro

799 accesări pe www.1asig.ro
Pool-ul de Asigurare Împotriva Dezastrelor Naturale - PAID 

a reînnoit contractul de reasigurare pentru anul de subscriere 
2011/2012, care va intra în vigoare începând cu data de 15 iulie 
2011. Acest program de reasigurare este de tip "excedent de 
daună" şi are o capacitate de 300 milione euro, stabilită cu aju-
torul modelelor de catastrofă folosite pe piaţa internaţională de 
reasigurare. Nivelul de acoperire prin reasigurare este mai mare 
faţă de capacitatea contractului anterior, de 200 milione euro, 
suplimentarea fiind necesară având în vedere creşterea portofo-
liului de poliţe emise de PAID.

Reţinerea PAID, potrivit contractului de reasigurare, este de 
250.000 euro pentru un eveniment. Un avantaj major al acestui 
contract este faptul că în cazul producerii unui eveniment, dacă 
reţinerea PAID va fi depăşită, despăgubirile se vor plăti după 
primirea sumelor corespunzătoare din reasigurare. Astfel, PAID nu 
va fi nevoit să avanseze fonduri din resurse proprii. 

 mxp.ro/paid-reasigurare

de Andreea IONETE

ASTRA Asigurări vinde participaţia la 
GENERALI Asigurări pentru 20,75 mil. lei

789 accesări pe www.1asig.ro
ASTRA Asigurări a notificat Bursa de Valori Bucureşti referitor 

la încheierea contractului de vânzare a participaţiei de 16,029% 
pe care compania o deţinea la GENERALI Asigurări, grupului 
GENERALI Holding Vienna. Valoarea totală a pachetului de 
207.498.174 acţiuni, cu valoare nominală de 0,10 lei fiecare, este 
de 20,75 milioane lei.

Operaţiunea este supusă aprobării Comisiei de Supraveghere 
a Asigurărilor, conform prevederilor legale în domeniul pieţei 
asigurărilor.

 mxp.ro/astra-participatie-generali

de Andreea IONETE

NOVA Group a preluat acţiunile deţinute de 
UNIQA la ASTRA

745 accesări pe www.1asig.ro
NOVA Group România a confirmat preluarea pachetului de 

acţiuni de la UNIQA Group Austria, conform anunţului realizat 
anul trecut. UNIQA Group Austria a ieşit din acţionariatul compa-
niei ASTRA Asigurări prin vânzarea pachetului minoritar de 27% 
din acţiunile firmei către acţionarul majoritar al companiei ASTRA 
Asigurări, potrivit anunţului NOVA Group.

NOVA Group Romania este un grup de investiţii european cu 
participaţii într-o varietate de industrii din Europa, cu un accent 
special pe România. Grupul este activ, în România, în următoa-
rele domenii: asigurări, media, imobiliare, industria hotelieră, 
construcţii etc. 

 mxp.ro/nova-group-astra

de Andreea IONETE

Alte titluri:
g Audierile pentru Consiliul CSA, amânate

 mxp.ro/audieri-amanate
g Peste 93% dintre clienţii GENERALI Asigurări sunt mulţumiţi 
de serviciile companiei

 mxp.ro/clienti-generali
g ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări anunţă schimbări la nivelul mana-
gementului

 mxp.ro/management-allianz
g BUPA International şi AXA PPP Healthcare oferă asigurări de 
sănătate în România prin PIRAEUS Insurance Broker

 mxp.ro/bupa-axa
g Creşte interesul pentru asigurările private de sănătate şi 
pentru abonamentele medicale

 mxp.ro/asigurari-sanatate-abonamente

Următorul număr: Septembrie 2011
Rezultate S1 2011






