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EDITORIAL

Sergiu COSTACHE Adriana PANCIU
Presedinte CE0

Ce nu stii sau nu
intelegi... nu cumperi

Nu trebuie sa fii geniu al marketingului ca sa stii ca un client cumpara DOAR produ-
sele sau serviciile despre a cror existenta STIE si a caror utilitate o INTELEGE.

Pornind de la aceasta observatie, Grupul XPRIMM a conceput si a lansat, incepand
cu iulie 2009, doud noi tipuri de proiecte pentru INFORMAREA PUBLICULUI LARG - site-
urile tematice si Campaniile Nationale de Informare.

Ambele initiative au vizat cele doua aspecte fundamentale semnalate mai sus -
acelea c&, pentru a cumpéra asigurari necesare si utile lui, publicul trebuie, mai intai, SA
AFLE si, mai apoi, SA INTELEAGA.

In cadrul primului proiect, am creat si am lansat site-urile constatulamiabil.ro,
asigurarealocuintelor.ro, asigurareamasinilor.ro si asigurariledeviata.ro. Curand li se va
alatura asigurariledesanatate.ro, iar lista surselor va continua.

In cadrul celui de al doilea, am derulat patru mari Campanii directe de informare,
prin care mai multe milioane de brosuri au ajuns in mainile romanilor: "Ce faci in caz de
accident?", "Siguranta Casei Tale", "Ghidul asigurarilor auto" si "O Vacantd Asiguratd"

Dupa cum spunea o vorba inteleapta din batrani "Lucrurile pe care nu le stii, nu te
dor", dar... "nici nu le cumperi', am adauga noi.

Coifbesi

PS: Dorim sa multumim, aici, reprezentantilor industriei de profil - CSA, asigurdto-
rilor si brokerilor care au sprijinit direct aceste proiecte destinate cresterii gradului de
CUNOASTERE si INTELEGERE a publicului larg.

Consiliul Stiintific National al Revistei PRIMM Asigurari & Pensii

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

Comitetul Consultativ International

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

@ Bulgaria: Kalin DIMITROV, Manager, www.insmarket.bg @ Cehia: Vladimir PULCHART, Managing Director, London Direct
Underwriters @ Franta: Bogdan DUMITRESCU @ Grecia: Amalia ROUCHOTAS, Asfalistiki Agora Insurance Magazine @ Turcia:

Erhan TUNCAY, General Secretary, The Association of Insurance and Reinsurance Companies of Turkey ® Ucraina: Aleksandr
FILONIUK, President of League of Insurance Organizations of Ukraine

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

Reproducerea continutului acestei publicatii este permisa numai cu acordul scris al
Media XPRIMM.
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COVERSTORY

In iulie 2009 demara cel mai amplu program de comunicare al industriei de
asigurari derulat vreodata in Romania. Tinta: clientii finali, informarea si
educarea publicului larg, a consumatorilor si a potentialilor consumatori de
servicii de asigurare. In ultimii doi ani, pentru campaniile initiate de APPA -
Asociatia Pentru Promovarea Asigurarilor tinta a ramas aceeasi, subiectele au fost
insa diferite: www.asigurarealocuintelor.ro, www.asigurareamasinilor.ro, www.
asigurariledeviata.ro, dublate de campaniile directe. Va propunem sa aflati din
randurile urmatoare povestea celor mai recente campanii de informare initiate de
APPA, prin intermediul carora milioane de romani au fost asigurati cu informatii.

Milioane de romani

A . t . . f t T
g d b
‘ s-a derulat in perioada cuprinsa intre 20 si 26 iunie a.c.
Astfel, circa 3 milioane de exemplare ale Brosurii "Ce faci in

caz de accident?" au fost distribuite in Bucuresti si in principalele
20 de orase ale Romaniei. Soferi din intreaga tara au primit ma-
terialele informative in zonele principalelor intersectii, de la pro-
moteri sau de la agentii Politiei Rutiere. De asemenea, le-au putut
gasi la sectiile Politiei Rutiere din Bucuresti unde se fac constatari
de daune si in marile complexe comerciale din intreaga tara. in
plus, Brosura a fost distribuita si impreund cu editia din 21 iunie a
cotidianului Romania Libera.

Aceasta etapd a campaniei "Ce faci in caz de accident?" a
completat elementele primelor sale etape (rolul asigurarii RCA,
pasii de urmat in caz de accident etc.) cu o detaliere a procedurii
de urmat in cazul accidentelor produse in strainatate.

Proiectul a fost sustinut de importante companii de asigurari,
de brokeraj, regularizari de daune si nu numai: ASTRA Asigurdri,
ASIROM, ALLIANZ-TIRIAC Asigurdri, GROUPAMA Asigurari, OM-
NIASIG, GENERALI Asigurdri, ARDAF, UNIQA Asigurari, GARANTA,
CARPATICA Asig, ATE Insurance, EUROINS, PIRAEUS Insurance
Broker, OTTO Broker, SAFETY Broker, ABC Asigurari, AVUS, i-Tom
Solutions, FORTE Asigurari si dezmembrari.ro.

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

“ . Despre campanie:

or -_-.:! Al 7o Angela TONCESCU Presedinte, CSA
=Y £1ll-'1ﬂl.“" [ T g ‘

Orice initiativa de informare a publi-
cului larg cu privire la asigurari isi gaseste

3 milioane de soferi stiu mai multe despre un sprijin in Comisia de Supraveghere a
. . . Asigurdrilor, pentru cad rolul nostru este
asigurari tocmai acela de protejare a drepturilor

asiguratilor, iar o informare corectd este
esentiald in acest sens. Aceasta campa-
nie se adauga nenumaratelor eforturi
depuse de Comisia de Supraveghere a
Asigurdrilor in decursul ultimilor ani, nu
numai cu privire la evolutiile legislatiei
privind asigurarea obligatorie RCA, ci si
pe alte subiecte de interes pentru populatie.

S-a incheiat 0 noua etapa din cea mai mare campanie
nationald de educare si informare a publicului larg cu privire la
conceptul de asigurare. Aceasta a fost organizata, in parteneriat,
de catre CSA - Comisia de Supraveghere a Asigurarilor, Directia
Rutiera din cadrul Inspectoratului General al Politiei Roméane si
APPA - Asociatia pentru Promovarea Asigurarilor, cu sustinerea
Radio EUROPA FM si cu sprijinul intregii industrii de asigurari, si
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aiianz @ Comisar-Sef Lucian DINITA
Director, Directia Rutiera din
cadrul IGPR

Ne-am aldturat campaniei initiate
de APPA, cu speranta ca acest de-
mers va contribui la adoptarea unui
comportament rutier mai prudent, in
contextul aplicarii sistemului bonus/
malus, fiind incad o modalitate care
contribuie la atingerea obiectivului principal al Politiei Rutiere,
acela de a reduce numdrul de accidente si consecintele aces-
tora.

Radu MUSTATEA, Presedinte
Directorat, ASTRA Asigurari

ASTRA este cea mai mare companie
de asigurari din Romania, lider de piata
pe segmentul RCA - peste 1 milion de
clienti in 2010 -, prin urmare, pentru
noi este important si firesc sa sustinem
programele de informare si educare
a pietei. Suntem atenti ca toti clientii A
nostri sa beneficieze de servicii per-
manent imbunatatite, sa cunoascd riscurile la care sunt expusi
in trafic, sa constientizeze nevoia de protectie, dar mai ales sa
primeasca informatii complete despre modul de solutionare
si obtinere a despagubirilor, sa inteleagd care sunt pasii pe
care trebuie sa-i urmeze in caz de accident. Sustinem efortul
de comunicare demarat de catre Comisia de Supraveghere a
Asigurdrilor, Inspectoratul General al Politiei Romane si APPA -
Asociatia Pentru Promovarea Asigurdrilor.

8\ Mariana DIACONESCU
Presedinte, ASIROM

Consideram campania natio-
nald de informare ,Ce faci in caz de
accident?” drept un demers de mare
interes pentru asigurati, ASIROM fiind
un partener de incredere si in aceasta
a doua etapa. Initiativele de infor-
mare a publicului larg cu privire la

N =

COVERSTORY

Rangam BIR, Director General
ALLIANZ-TIRIAC Asigurari

Asigurarea auto este cel maiim-
portant segment al pietei romanesti de
asigurari. Faptul cd exista mai mult de 6
milioane de soferi pe sosele, care conduc
peste 5,4 milioane de vehicule, un numar
mare dintre acestia calatorind si in strai-
natate, la munca si pentru vacante, poate
conduce la situatii nefericite in care oa-
menii pot fiimplicati in accidente rutiere. Prin urmare, este foarte
important pentru persoanele asigurate sa cunoasca procesele
care i pot ajuta sa-si rezolve simplu si rapid eventualele daune
auto suferite. Brosura de informare care isi propune sa educe
populatia in legdtura cu asigurarea RCA este un instrument foarte
valoros pentru cei 3 milioane de soferi care au primit acest ghid
de asigurdri auto.

Astfel de campanii de informare sunt foarte importante pen-
tru a imbunatdti gradul de constientizare a importantei asigura-
rilor in randul populatiei si pentru a sprijini astfel dezvoltarea in
continuare a unei culturi de asigurare in Romania si a unei piete
de asigurdri sanatoasa, solida, pentru viitor.

1-----;' = .
= LI
=

= A\
| A 1“"”'”'.“"“')’” ;
i‘ - | i - -

Anul XIIT - Numdrul 7-8/2011{103-104| www.primm.ro 5



ASISTENTA DE URGENT

.y !
'}
i
= B
-

S-a spart conducta de apa si
ati inundat intreaga casa?

S-a defectat instalatia electrica?

Ati pierdut cheile si nu
puteti intra in propria locuinta?

e
_.'_;“ﬁ
¢

 Call Center 24/24

Asistenta %
POINTERSYSTEM govVorinaey . i

q= EU ROINS are griji de locuinta ta!

ER OF EURCHOLD

www euroi nSifo-—



domeniul asigurarilor isi gdsesc in ASIROM un sprijin constant,
informarea corecta fiind pentru noi esentiala. In cei peste 20
de ani de activitate in piata asigurarilor din Romania, ASIROM
si-a asumat de nenumadrate ori rolul de formator de opinie, de
deschizdtor de drumuri si de informator corect al asiguratilor,
cu privire la subiecte de interes pentru acestia.

Alexandru CIUNCAN
Secretar General, APPA

Momentul pentru aceasta etapd a
campaniei a fost ales tinand cont de
faptul ca se apropie perioada concedii-
lor, cdnd multi romani pleaca din tara cu
autoturismele si se expun riscului de a fi
implicati in diverse evenimente rutiere
nedorite. Este important ca toti sa stim
ce avem de facut intr-un astfel de caz si, ulterior, cum putem fi
despdgubiti.

Sanda NICOARA, Director
General, GROUPAMA Asigurari

Implicarea noastra in Campania na-
tionala de informare a asiguratilor cu
privire la RCA este un lucru firesc si nu
face decat sa sublinieze incd o data ro-
lul GROUPAMA Asigurari, in calitate de
asigurator responsabil, de a participa
la formarea si educarea pietei si de a fi
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Rutiera
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permanent aproape de clientii sdi traditionali si potentiali. Este
esential ca publicul larg sa constientizeze nevoia de protectie
prin asigurare, cu atat mai mult cu cat aceasta este obligatorie,
si sd cunoasca rolul asigurdrii RCA, riscurile la care soferii sunt
expusi in trafic, procedura de urmat in caz de accident, modul
de solutionare si obtinere a despagubirilor. Avem incredere

ca eforturile comune ale organizatorilor acestei campanii vor
contribui la disciplinarea participantilor in trafic, prin promo-
varea unui comportament preventiv al conducatorilor auto, cu
scopul de a reduce astfel riscul de accidente.
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Ce faci daca te imbolnavesti in vacanta?

Desi din ce in ce mai multi romani decid sa isi petreaca vacan-
ta peste granite, doar o mica parte dintre ei isi incheie o asigurare
medicala de c3latorie in strainatate. In acest context, intre 11 si 15
iulie s-a desfasurat campania,O vacanta asiguratd’, organizata, in
parteneriat, de APPA - Asociatia Pentru Promovarea Asigurdrilor si

Radio EUROPA FM.

Prin intermediul acestei campanii, peste un milion de romani
au aflat mai multe despre rolul asigurarilor medicale de célatorie
in straindtate si, totodata, ce au de facut atunci cand au probleme
de sanatate.

Asigurarea de cdldtorie este un instrument de protectie care nu
trebuie sd lipseascd din bagajul niciunui turist care vrea sd se bucure
de o vacantd linistitd, a declarat Alexandru CIUNCAN, Secretar
General al APPA.

Campania a completat seria de proiecte demarate de APPA,
menite sa creasca gradul de informare si educare in asigurari in
randul publicului din Romania. Si aceasta etapa a avut la baza
distributia de brosuri informative gratuite in Bucuresti si in marile
orase ale tarii.

Materialele informative au ajuns la publicul larg atat prin
intermediul promoterilor, cat si prin intermediul cotidienelor
Libertatea si Romania Libera. De asemenea, brosurile campaniei
au fost distribuite si in marile complexe comerciale din intreaga
tara si in sediile agentiei de turism MARSHAL.

Proiectul a fost sustinut de importante companii de asigurari,
brokeraj si agentii de turism: ASTRA Asigurari, CITY Insurance,
EUROINS, GENERALI Asigurari, SAFETY Broker, PIRAEUS Insurance

Mesajul campaniei a fost promovat si prin spoturi, stiri, inter-
viuri si emisiuni difuzate de Radio EUROPA FM si TVR Info, prin
materiale de interes public preluate de Romania Liberd, Wall-stre-
et.ro si 9am.ro - pe zona de print si de web. De asemenea, www.
RazvanPascu.ro — cel mai citit blog despre cdlatorii din Romania
— a comunicat mesajul campaniei celor care il acceseaza.

Broker, OTTO Broker si MARSHAL Turism. Oana RADU
g ApPA b:
Campanie realizata de ) EUr opa
Asociatia pentru Un radio de milioane de romani
Promovarea Asigurdrilor
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ASIGURAREA TA

E MAI IMPORTANTA
DECAT “ALTE” ASIGURARI

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

Vrei o lege care sa te facd sa g Lasd

te asiguri si pe TINE? z masin3

Tu esti cea mai importanta 2 TU

persoana pentru familia ta.
Nu masina, nu casa.

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

Cu toata sinceritatea

WWW.3egon.ro



INTERVIU

Ultimii ani au fost marcati de provocari resimtite in toate domeniile de activitate.
Brokerajul in asigurari nu putea lipsi din aceasta categorie. Va invitam sa
descoperiti ce solutii a gasit in aceasta perioada unul dintre cei mai dinamici si
activi brokeri din piata, intr-un interviu cu...

Cristian BALANICA

Director General, PIRAEUS Broker

PRIMM: Va propun sa incepem discutia cu o privire de
ansamblu asupra industriei de brokeraj in asigurari in acest
moment. Care considerati ca sunt principalele provocari
carora brokerii trebuie sa le faca fata in acest an?

Cristian BALANICA: Tn opinia mea sunt poate mult prea mul-
te provocari intr-o perioada foarte scurtd de timp. Daca facem o
retrospectiva a ultimelor 2 luni, vom vedea foarte multe schim-
bari de ordin legislativ care au marcat industria de profil si care
incearca si reglementeze activitatea noastra. In acelasi timp, s-au
produs destul de multe miscdri de repliere in cazul unor firme de
asigurari cu renume. Nu stiu daca toate aceste actiuni puse cap la
cap prevestesc ceva foarte bun sau nu. Pe fondul evenimentelor
din economie, conteaza foarte mult sa avem o anumita stabili-
tate. Aici nu ma refer neaparat la cum actioneazad piata in sine, ci
la cum este ea reglementata. Sunt diferite norme care au apdrut
si care pe undeva incearca sd pund o anumitd ordine in aceasta
industrie, dar care cred ca mai mult impiedica activitatea curenta
a firmelor de asigurare, precum si a celor de brokeraj.

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

PRIMM: Deci nu putem spune ca piata de brokeraj
aiesit din criza...

C.B.: Cu sigurantd, nu! Poate ca anul viitor sd avem unele
semne mai bune, dar md indoiesc. Vad cd sunt in continuare
probleme in anumite capitale europene si, totodatd, multi analisti
afirma ca economia va avea de suferit din nou, incepand cu 2013.
Toate lucrurile acestea nu au un ecou foarte bun nici pentru
noi — orice strategie este facuta pe cel putin 2-3 ani. Practic, orice
eveniment care franeaza un anumit sector de activitate ne face si
pe noi sa ne repliem si sa regandim abordarea.

v

Intotdeauna vor fi manageri care vor sti sa
gaseasca calea cea mai buna si manageri
care vor frana afacerile unor companii
tocmai prin fuga de responsabilitate sau
prin teama de a lua decizii care implica
anumite angajamente ale societatilor pe
care le reprezinta. Asa a fost intotdeauna si
asa va fi si de acum incolo.

PRIMM: in primele 3 luni ale anului industria de brokeraj a
suferit o scadere, dar exista mai multi brokeri care au reusit
sa isi dezvolte portofoliul. Cum explicati situatia?

C.B.: Companiile care vor putea sd identifice anumite nise de
piata inca neexplorate, precum domeniul online, au si vor avea
o mare deschidere si in continuare. Dacd ne referim la segmen-
te mai putin explorate in trecut, putem vorbi inclusiv despre
fondurile europene care au inceput si fie prezente. Intotdeauna
vor fi manageri care vor sti sa gaseasca calea cea mai buna si
manageri care vor frana afacerile unor companii tocmai prin fuga
de responsabilitate sau prin teama de a lua decizii care implica
anumite angajamente ale societdtilor pe care le reprezintd. Asa a
fost intotdeauna si asa va fi si de acum incolo.

PRIMM: Ati mentionat mai devreme orientarea catre zona
online. Credeti ca acesta este viitorul in asigurari?

C.B.: Nu stiu daca in urmatorii 2-3 ani, dar pe o plaja intre 3-5
ani acest canal alternativ, care in acest moment este vazut ca
fiind destul de futurist, isi va spune cuvantul. Romanii poate nu
sunt pregatiti acum sa achizitioneze produse de asigurare online,
dar acest fapt nu inseamna cd generatiile care vor veni nu vor
apela la internet pentru a-si incheia o asigurare. Deja multe dintre
companiile de asigurdri au inceput sa implementeze programe
informatice care sa le permita sa se dezvolte pe zona de online.

PRIMM: Spuneati ca romanii sunt reticenti in fata
asigurarilor online. Care sa fie problema? De unde provine
aceasta reticenta?

C.B.: Desi gradul de penetrare a internetului in Romania a
crescut spectaculos, in general segmentul care foloseste acest
mijloc de comunicare este cel tandr (16-25 ani). Aceste per-
soane au insd si alte prioritdti in viatd. Totusi, in ultima vreme,
chiar si cei din clasa de mijloc a populatiei, datorita activitatii
cotidiene, au inceput sa apeleze la acest mod comod si facil de
a comanda o asigurare, cu beneficii imediate pentru client.

PRIMM: Referindu-ne la asigurarile de locuinte, PIRAEUS
Broker este acum un distribuitor important de astfel de poli-
te. Cum functioneaza in acest moment sistemul si ce venituri
aveti din aceasta activitate? Cat de profitabila este?

C.B.: Daca ne referim la polita obligatorie de asigurare a lo-
cuintei, intr-adevar la sfarsitul anului trecut am avut o campanie
destul de agresiva. Rezultatele au fost spectaculoase, previziunile
mele fiind depasite, caci am subscris un numar de peste 12.000
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in fiecare an, mai ales in aceasta

perioada, asistam la anumite fenomene
meteorologice deosebite, si oamenii trebuie
sa inteleaga ca la un moment dat trebuie sa
aiba grija de bunurile pe care le-au strans
pe parcursul vietii. Aceasta protectie poate
fi oferita numai prin polita facultativa, care
are mai multe riscuri acoperite.

de polite. In fiecare an, mai ales in aceastd perioads, asistam la
anumite fenomene meteorologice deosebite, si oamenii trebuie
sa inteleaga cd la un moment dat trebuie sa aiba grija de bunurile
pe care le-au strans pe parcursul vietii. Aceasta protectie poate

fi oferita numai prin polita facultativa, care are mai multe riscuri
acoperite.

PRIMM: Considerati ca promovarea asigurarilor obligatorii
pentru locuinte a contribuit la educarea generala a publicului
in aceasta directie?

C.B.: Sigur. De altfel, apreciez in mod deosebit faptul ca
APPA - Asociatia Pentru Promovarea Asigurarilor si Publicatiile
XPRIMM, in general, au fost locomotiva care a pus in miscare
acest concept de informare prin intermediul campaniilor nationa-
le. Era nevoie ca populatia sa fie informata, iar campaniile pe care
le-ati organizat in parteneriat cu autoritatea de reglementare a
industriei de asigurari si cu diferitele institutii ale statului au avut
o contributie fantastica in a face inteles acest concept. Numai
prin astfel de initiative putem transmite faptul ca asigurarile au
un rol important in societate si economie.

- il
- CristianlBALANIC —
WDidefoRGeneral, PIRAE LSHIA N

T —

Urmariti interviul, in varianta video, pe www.xprimm.tv.

PRIMM: in ceea ce priveste planurile PIRAEUS Broker,
cu ce rezultate estimati ca veti incheia anul?

C.B.: Conform bugetarii intocmite in 2010, ar trebui ca in acest
an sa avem o crestere de 25%. Pana acum, dupa prima jumatate a
anului, se pare cd ne incadram in acesti parametri.

Tmi propun totusi chiar s& depasim aceasta crestere, prin aportul
a doua proiecte de anvergura pe care le vom lansa in scurt timp.

Tn general ins3, cea mai mare contributie ca si linie de buget o
reprezintd activitatea de bancassurance, care, desi a fost demarata
destul de tarziu, a beneficiat de faptul cd toti colegii mei au inteles
foarte rapid ca existd un mod de a-si fideliza clientii existenti in urma
leasingului sau a creditarii si ca ii pot face sa fie si mai aproape de
grupul nostru financiar prin oferirea unor solutii de asigurare perso-
nalizate pentru fiecare client in parte.

Vlad PANCIU
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Jurnal de calatorie B

New York —

De foarte mult timp mi-am dorit sa pot
ajunge la New York, centrul financiar al
lumii si totodatd sediul central al compani-
ei pentru care lucrez. Astfel, in momentul
n care am primit invitatia de participare la
o conferinta de vanzari la New York, mi-am
dat seama ca este important sa particip

Monica STANCU

AGENT DE ASIGURARI DE VIATA ALICO

Experientd in asigurari de viatd: 11 ani
alaturi de Alico Asigurari Romania S.A.
Membru al elitei internationale a
agentilor de asigurari de viata, prin
castigarea de numeroase premii si
participari la conferinte regionale si
internationale.

|t|I1||

pentru dezvoltarea mea profesionala. Si
astfel, pe data de 1 mai, m-am urcat in
avionul cu destinatia mult visata.

Dupa o zi de prime impresii din “orasul
care nu doarme niciodatd”, am ajuns la
sediul MetLife, unde am fost intampinati
cu multd caldurd de gazde - acesta fiind
doar unul dintre sedii, intrucat MetLife
este singura companie care are sigla pe 2
cladiri impunatoare din New York.

A fost o reald onoare vizita la sediu
deoarece am avut posibilitatea sa privesc
n interiorul companiei, sa cunosc oamenii
de la cel mai inalt nivel, responsabili atat
de integrarea Alico, cat si de alte departa-
mente.

Stabilitatea societdtii vine din pruden-
ta cu care fac investitiile. Ne-a fost pre-
zentat departamentul care coordoneaza
plasamentele companiei, ca sd intelegem
ca noi si clientii nostri suntem in siguranta
alaturi de MetlLife.

Politica MetLife este centrata pe client
si nevoile lui, acordand foarte multa im-
portanta analizei necesitatilor si propune-
rii unei solutii de asigurare corespunzatoa-
re acesteia. In plus, plata despagubirilor
este de asemenea o prioritate in activita-
tea grupului.

Si ca sa vedem in toata splendoarea ei
aceasta companie, in ultima zi am vizitat al
doilea sediu, unde se afla sala de consiliu
in care se iau cele mai importante decizii.
Grandoarea acelei sali cu o vechime de
peste 100 de ani, cu istorie in fiecare colt
al ei, a impresionat pe toti participantii.

q
LT L [T TTr

ey
Tim "

A fost o0 imensa onoare sd stam pe sca-
unele pe care au stat membrii Consiliului
pe parcursul acestor ani, atunci cand au
decis cum sd investeasca banii actionarilor
sau chiar atunci cand au decis sa achiziti-
oneze Alico.

Am revenit acasd nu doar cu im-
presii de neuitat din “Big Apple”si de la
MetLife, ci cu ceva mai mult... Aveam
un sentiment de implinire personala:
imi place sa ofer siguranta oamenilor,
sa fiu apreciata si recompensata pentru
rezultatele mele.

American Life Insurance Company
(Alico) este o companie MetLife, Inc.,
reprezentata in Romania prin Alico
Asigurdri Romania S.A. (Alico Asigurari)
si Alico Societate de Administrare a
unui Fond de Pensii Administrat Privat
S.A. (Alico Pensii). La 1T noiembrie 2010,
MetLife, Inc. a achizitionat Alico, iar ca
urmare a acestui acord, Alico Asigurdri si
Alico Pensii sunt acum companii afiliate
MetLife, Inc.

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

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

Indicatorii macroeconomici ai Germaniei constituie, astazi, o reflectare directa a
ceea ce numim, generic, ,redresarea economica mondiala”. In cazul Germaniei,
revenirea economica s-a produs pe fondul relansarii economiei mondiale si s-a
manifestat printr-o crestere substantiala a exporturilor, fenomen care a atras
dupa sine o majorare a veniturilor populatiei, care, ulterior, s-a reflectat intr-o
progresie cantitativa a primelor de asigurare.

Robustete si stabilitate

> Suprafata: 357.022 km?

> Populatia: 81,47 milioane locuitori (estimare iulie 2011)
> (apitala: Berlin (3,44 milioane locuitori)

> Limba oficiala: germana

> Moneda nationala: euro

Asa cum era de asteptat, dezvoltarea economica generala a
avut un efect puternic asupra dinamicii volumelor de prime brute
subscrise, in special asupra segmentului property-casualty, clase de
asigurare, precum cele auto sau locuinte, revenind pe plus. In cazul
asigurarilor de viata si de sanatate, pe langa schimbarea dinamicii
economiei, un factor in plus care a contribuit la cresterea volumului
de afaceri l-au constituit importante modificdri la nivel juridic si fiscal.

Per total, datele provizorii prezentate de Asociatia Asigu-
ratorilor Germani (GDV) indicd, pentru industria germana de
asigurari, o evolutie crescatoare a volumului de prime brute
subscrise la nivel de piata de 4,7% in anul 2010, raportat la 2009,
cand acelasi indicator se cifra la 4,2%.

Potrivit GDV, aceasta crestere a pietei se datoreazd, ca si in
anul 2009, asigurarilor de viata single-premium, precum si nive-
lului ridicat al afacerilor desfasurate de asiguratori pe segmentul
de asigurare de sandtate. Prin contrast, dinamica segmentului
property-casualty a fost una minima.

Motorul pietei: viata si sanatatea

Conform datelor prezentate de GDV, in anul 2010, volumul de
prime brute subscrise pe segmentul de asigurare de viata a inre-
gistrat o crestere de 6,2% ajungand la 90,4 miliarde euro. Astfel,
pe fondul mentinerii, si in anul 2010, a unor conditii dificile pe
piata de capital, cumpardtorii de asigurari au apreciat avantajele
pe care le ofera asigurarile de viata, in special cele pentru riscurile
biometrice, precum cele pentru deces, cele cu limita de varsta
sau cele pentru invaliditate.

In acelasi timp, asigurarile de sanatate au crescut in 2010 cu
pana la 6 puncte procentuale, ajungand la 33,4 miliarde euro.
Indemnizatiile platite, inclusiv costurile de solutionare a cererilor
s-au majorat si ele cu circa 4,5%, pana la 22,1 miliarde euro.

Segmentul non-viata: +0,7%

Revenirea economicad pe care a inregistrat-o Germania in
2010,a impins de la spate” segmentul de asigurari generale cu
0,7%, pana la 55,1 miliarde euro. Potrivit GDV, aceasta crestere se
datoreazd in mare mdsura asigurarilor property (+1,5%), precum
si celor pentru credite. Alte clase de asigurdri generale care au
consemnat evolutii crescatoare au fost cele de accidente (+0,5%),
cele de protectie juridica (1%), precum si cele auto, care au cres-
cut pentru prima oard dupa anul 2004: +0,5%.

Au scdzut, in acelasi timp, clasele de asigurare de transport
(-2%) si de raspundere civild generala (-1%).
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Dinamica daunelor platite a fost, in perioada analizata,
superioard celei a subscrierilor: 3,1%, pana la 43,2 miliarde euro.
Explicatia consta in perioada lunga de conditii meteo nefavorabi-
le - inghet - de la inceputul anului 2010, care a,generat” nume-
roase tampondri de autoturisme si daune importante la nivelul
retelelor de alimentare cu apa si canalizare. Daune insemnate
a provocat si furtuna Xynthia, precum si inundatiile produse pe
raurile Neisse si Spree.

Profitul tehnic realizat a scazut fata de anul 2009, de la 1,2
miliarde euro, la 1,1 miliarde euro, in vieme ce rata combinatd s-a
situat la 98% (95,6% cu un an inainte).

Previziuni 2011

Pentru segmentul de asigurare de sdnatate se anunta un an
pe plus pe fondul expirarii, la 31 decembrie 2010, perioadei de 3
ani de trecere de la sistemul de asigurari de sdndtate de stat la
asigurarile de sdndtate private. Astfel, salariatii aflati in activitate
a trebuit sa se transfere in sistemul privat de sdanatate, in vieme
ce persoanele nou angajate — mai precis, aflate la prima angajare
- sunt obligate sa acceadd imediat la noul sistem, in conditiile
in care veniturilor lor depdsesc pragul necesar de asigurare. in
atari conditii, este de asteptat ca volumul de new business s fie
n crestere pentru asigurdtori, prin prisma majorarii volumului
de afaceri cu primele de asigurare care compensau taxa care era
achitatd cdtre stat. GDV estimeaza pentru anul 2011 o crestere
de 6% a primelor de asigurare pentru segmentul de asigurare
privatd de sanatate.

Pentru asigurdrile de viatd, un moment de cotiturd il va
reprezenta data de 1 iulie 2011, cand, in circumstantele unor rate
scazute ale dobanzilor pe piata de capital, legiuitorul intentionea-
za sa scadd rata tehnica de dobanda maxima permisa pentru con-
tractele noi pand la 1,75%. Este dificil de estimat cum vor evolua
in anul 2011 asigurarile de viata pe fondul volatilitatii crescute
pe care o au politele cu primd unica. Presupunand ca va exista

Parametri economici

Produsul Intern Brut al Germaniei a crescut in 2010 cu
3,6%, dupd ce in 2009 se comprimase cu 4,7%. Din punctul de
vedere al pietei muncii, aceasta s-a dovedit a fi surprinzator
de rezistenta” la crizd, continuandu-si trendul ascendent si in
2010: rata somajului a scazut pe parcursul anului de la 8,6% in
ianuarie 2010, la 7,2% in decembrie, in vreme ce media anuala
s-a cifrat la 7,7%. Demn de remarcat este numarul somerilor,
acesta fiind in medie de 3,2 milioane, reprezentand cea mai
scazuta cifrd inregistratd din anul 1992. De asemenea, rata
anuald a inflatiei a fost, in anul 2010, de 1,1%.

o scadere moderata a acestor tipuri de polite, GDV estimeaza o
depreciere de circa 3,5% a veniturilor din prime de asigurare de
viatd pentru anul curent.

Situatia economicd pozitiva in care se regdseste Germania,
coroborata cu veniturile in crestere ale populatiei prefateaza
n opinia GDV rate ridicate pentru asigurarile auto, proprietati,
protectie juridica, transport si raspundere civild generald, pentru
ultimele doud dintre acestea ca urmare a redresarii zonelor indus-
triale si comerciale ale economiei.

Cu toate acestea, in pofida previziunilor de crestere economi-
ca, prognoza GDV pentru asigurarile generale este de ,stagnare’,
pe fondul incertitudinii inca existente la nivel mondial care poate
afecta volumul exporturilor Germaniei.

cu sprijinul Versicherungswirtschaft
Text adaptat de Vlad BOLDIJAR

Totul despre
ASIGURARI
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INTERVIU

Lansata in plina perioada de criza, AEGON Asigurari de Viata este o companie
tanara, cu o echipa tanara, care isi croieste pas cu pas drumul catre performanta.
Cu temeinicia, simplitatea si deschiderea ardelenilor cu ajutorul carora grupul
olandez AEGON a asezat piatra de temelie a afacerilor sale in Romania, compania
clujeana isi propune sa construiasca un model propriu de afacere. Despre
inceputuri, obiective si oamenii care le pun in opera, intr-un interviu cu ...

Silvia SIRB

Director General

AEGON Asigurari de Viata

si CEO al grupului AEGON in Romania pe cele doua linii de business: asigurari de viata si pensii private

PRIMM: AEGON Asigurari de Viata este
una dintre cele mai tinere companii de
asigurari de viata din Romania. Sa le
spunem cititorilor nostri cateva lucruri
esentiale despre companie, despre
intentiile dumneavoastra de viitor.

Silvia SIRB: Grupul financiar AEGON a
pus primul pas in Romania in 2007, odata
cu sistemul privat de pensii. In asigurarile
de viatd, lansarea efectiva pe piata a fost
in primavara lui 2009, in plina criza. Cum
imi place mie sa spun, nu aveam nicio san-
sa daca nu faceam lucrurile bine. Decizia
Grupului a fost pentru o investitie de la
zero si ni s-a permis si am fost incurajati sa
construim dupa specificul pietei roma-
nesti. Practic, totul este nou si totul este
adaptat specificului romanesc.

A fost un an foarte interesant de
constructie, chiar un intreg an, in care
prima data am studiat piata, sd vedem ce
se potriveste in Romania astazi. Apoi am
studiat cele sase tari din partea de Centru
si Est a Europei, in care ne incadram ca
regiune, sa vedem ce au mai bun. Am
preluat tot ce ni s-a pdrut mai valoros,
foarte mult din modelele si conceptele de
vanzare din Ungaria, Cehia si Polonia si
ulterior Turcia, care sunt demne de toata
stima pentru modul in care construiesc
in special sistemul de distributie. A fost o
analiza a pietei si un proces de brainstor-
ming in care s-au intalnit ideile noastre,
echipa de specialisti angajatd in AEGON
Asigurari de Viatad, si know-how-ul Grupu-
lui. Aceasta a dus la un model conceptual,
operational si de business clar, simplu, cu
etape clare de dezvoltare. Suntem foarte

constienti si realisti in planul stragetic pe
care il avem, deasemenea in asteptdri si in
stabilirea obiectivelor.

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

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

Cred in simplitate, in a oferi
ceea ce este nevoie si in

a face lucrurile temeinic.
Simplu si foarte sanatos.

PRIMM: in asigurarile de viata, primul
material cu care lucrati, dincolo de
stiinta asigurarilor in sine, de calcu-
lele actuariale, sunt oamenii. Asadar,
care este segmentul de clienti pe care
il vizati? Cum ati caracteriza in acest
moment clientul AEGON?

S.S.: Expertiza mea vine mult din zona
financiar-bancara si doar de patru ani sunt
n pensii si asigurari de viatd. Ca atare,
mi-am permis “luxul’; fiind seful acestei
companii, sd ma situez, in orice sedinta de

brainstorming, pe temele pe care le aveam
- si nu au fost putine — de partea cealalta a
“baricadei’, din pozitia clientului.
“Convingeti-ma sa cumpar asta. Nu
am inteles. Mai explica-mi o datd”, au fost
unele dintre replicile pe care le-am folosit
cel mai des. Acest lucru i-a determinat pe
colegii mei, specialisti cu mare experientd
in domeniu, sa gandeasca foarte serios la
propunerile pe care le lansau. Prin urmare,
nu imi place sd vorbesc de conceptul de
client la modul sofisticat, exclusiv teoretic
Prefer sa mad uit la ce ar avea nevoie un
client care astazi as putea fi chiar eu: am fa-
milie, cu doi copii, am o anumita varsta, am
un anume venit. Sau ma gandesc, buna-
oarg, ce i-as vinde mamei mele. Pe de alta
parte, ma uit la studenti, tineri in cdutarea
unui drum si care nu stiu inca si nici nu prea
au de unde sa invete ce inseamna “planifi-
carea financiara” in viata fiecaruia dintre ei.
Asadar, revenind la profilul de client, sunt
doua lucruri care conteaza pentru noi: cine
este omul si ce nevoi are, dar si cum ajung
la el. Am nevoie sa fie alaturi de mine si sa
aibd incredere in mine el, ca si client, ca si
consumator. In acelasi timp am nevoie ca
cel care vinde pentru mine, distribuitorul,
agentul, omul de la banca, brokerul s& in-
teleaga cine sunt, ce am de oferit si asa mai
departe. Numai asa se pot inlatura barierele
si se poate construi o relatie de incredere.

PRIMM: Deci... o companie de asigu-
rari de viata cu o filosofie rupta direct
din viata.

S.S.: Practic, da, de la aceasta filosofie

de viata am plecat. Dar cred in simplitate,
in ce este nevoie si in “cum faci”
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PRIMM: Va propun sa discutam si des-
pre alta optiune interesanta a compani-
ei, si anume distributia bancassurance.
Sunt romanii niste buni clienti de
bancassurance?

S.S.: Este un moment pentru orice
nceput. Pentru noi, tinand cont de ceea
ce vrem sa construim, conteaza destul
de putin ca a existat sau ca nu a existat
fnainte ceva. Plecand de la analiza a ceea
ce avem nevoie si de la ce ne dorim, a
devenit mai mult decat relevant si pur
avantajos sa mergem spre bancassurance,
din multe, multe considerente.

Intai de toate, cred ca romanii sunt
pregatiti sd cumpere ceva simplu, confor-
tabil si corect. Nu as separa in cine anume
vinde. Nu vreau sa pun intr-o lumina
mai putin bund agentii de asigurari din
reteaua proprie sau brokerii de asigurdri
— fiecare, daca isi face treaba foarte bine,
este binevenit si cu sigurantd are rezultate.
Dar bancassurance-ul are o serie de cali-
tati care merita folosite. Cred ca e bine sa
recunoastem ca in Romania zona bancard
a fost si este o zona de varf; sunt cei mai
pregatiti oameni, preponderent tineri cu
o mare putere de invdtare si de adaptare.
Practic, in mediul bancar ai tot ce iti trebu-
ie ca sa cresti calitativ si sa aduci clientilor
un sistem coerent, clar si simplu de vanza-
re si, pand la urma, de educare. De aici si
nevoia asigurarilor de viata de a se “lipi” de
industria bancara. De partea cealaltd, este
0 Mana cereasca pentru banci, intrucat si
acolo, in contextul economiei mondiale,
s-au restructurat serios posibilitatile de a
obtine venituri.

Ca urmare, se intalnesc in mod fericit
trei interese puternice. Pe de o parte clien-
tul are posibilitatea sa cumpere dintr-un
singur loc de toate, intr-un mod placut
si de incredere, de la un furnizor stabil si
bine cunoscut. Apoi banca, céreia i se ofe-
rd sansa sa obtina venituri suplimentare,
fara sa puna capital si sa-si asume riscuri.
In sfarsit, asiguratorul care poate utiliza
o forta de vanzare profesionista si o baza
de clienti deja formata. Armonizandu-se
aceste trei puncte, obtinem o solutie sta-
bila si situatia avantajoasa de win-win-win.

Revenind la formula noastra de
parteneriat, ne mandrim foarte mult cu
reusita parteneriatului cu Banca Transilva-
nia, in special pentru faptul ca nu suntem
“casa in casa’, ci chiar suntem parteneri
de business animati de aceleasi interese:
satisfactia clientului in modul cel mai efi-
cient si cu efectul cel mai bun in business.
Nu avem actionariat comun sau nu avem
alte determinante, extrem de importante,
cred. Avem numai un parteneriat pe ter-
men lung prin care ne respectam reciproc
si muncim cot la cot pentru a obtine
rezultate.

Vorba mea este ca atunci cand intri in
casa unui om, intrebi: "Ma descalt? Care e
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Nu-mi place sa vorbesc despre conceptul de client la modul
sofisticat, exclusiv teoretic. Prefer sa ma gandesc la ce ar
avea nevoie un client care astazi as putea fi chiar eu - un
om cu familie, cu copii, cu 0 anumita varsta, cu un anume

venit -, sau un student, un tanar la inceput de viata, care isi

>

doreste sa invete sa-si planifice viitorul.

regula la voi?" Tot asa functioneaza lucru-
rile si aici. A trebuit intdi sa analizdm cum
functioneaza banca, ce li se potriveste,
pentru cd urma sa venim cumva langd, cu
ceva nou, care e complex si frumos, dar
trebuia sa fie perceput ca atare. Am stu-
diat cum sunt pregadtiti oamenii, ce spun,
cum spun, cum fsi trateaza clientul...
astfel incat ceea ce AEGON isi propune
este sa se aseze frumos langa stilul lor
propriu. A fost nevoie sa ne uitam apoi la
tot procesul operational, s nu-i incurcam,
ba mai mult, sd ii ajutam, si sa acoperim
segmentul care lipsea repede, usor, nea-
gresiv. De aceea, am muncit foarte mult ca
sa realizam un sistem simplu si fluid. Unul
dintre elementele cele mai puternice de
reusitd este “simplitatea” in toate aspectele
modului de operare: de la modalitatile

de instruire si furnizare a informatiilor, la
sistemul IT care iti permite sa treci prin
toate etapele de vanzare a politei in doua
ecrane, fara sa admitd insa omisiuni in
fluxul firesc. Spuse, lucrurile par foarte
simple, insa am muncit mult pentru a
ajunge la aceasta simplitate.

PRIMM: Sa ajungem si la produse.
Oferiti ce trebuie, ce e nevoie. Care sunt
condluziile: ce trebuie?

S.S.: Nu cred intr-un panaceu univer-
sal, in produse absolut valabile pentru
oricine, pentru ca pur si simplu suntem
diferiti ca persoane. Avem gusturi diferite,
incepand cu mancare si continuand cu ori-

Noi vrem sa explicam
foarte bine clientului ce
cumpara, cat acopera, cum
functioneaza produsul si
cum sa faca comparatii cu
alte produse financiare.
Este inevitabil ca aceste
comparatii sa se produca si
tocmai de aceea e normal
sa fim capabili si dispusi
sa explicam foarte bine
diferentele.

ce altceva si este absurd sa cred cd in zona
financiard nu ne-am purta la fel. Si atunci,
prefer sd aduc perspectiva de a imparti pe
trei categorii.

Intai produsele simple, numite tehnic
“de risc”, de acoperire de deces, de acci-
dent, de spitalizare, de chirurgie etc. Apoi
urmeaza categoria de economisire, in care
produsele combind o anumita acoperire
de risc cu o parte de economisire, ambele
dimensionate functie de foarte multi
factori. In sfarsit, produsele unit-linked sau
de investitii in care accentul cade pe latura
investitionald, iar partea de acoperire a
riscului este, in general, foarte mica. Si aici
exista o intreaga diversitate de optiuni,
atat pe partea de risc, cat si din punct de
vedere investitional.

Partenerul nostru principal este Banca
Transilvania, o banca de retail, ceea ce
fnseamna o clientela foarte diversa. Noi
ne dorim sa fim in mass-market, in partea
veniturilor medii, constante si care au
un viitor, ceea ce inseamna ca vizam in
principal clienti tineri, familii, oameni care
lucreaza serios. Sigur, si in cadrul acestei
categorii exista o mare diversitate, in
functie de personalitate, de planurile lor
de viitor, de apetitul fata de risc etc.

Cu intentia de a acoperi, treptat, ne-
cesitatile tuturor acestor tipuri de clienti,
am inceput sa lansam in Romania, pas cu
pas, ceea ce a fost nevoie. Prin reteaua
de distributie a Bancii Transilvania am
inceput cu un unit-linked, cu Planul de
Economisire si Protectie, pe termen lung,
n care avem trei-patru acoperiri de baza
si 0 buna zond de investitie cu plasamente
in trei strategii investitionale. Am lansat
apoi, tot prin reteaua Bancii Transilvania,
un produs de risc extrem de simplu, Deces
si Accident, pe care il cheamd “AEGON La
Nevoie”. De asemenea, si prin parteneria-
tele cu brokerii oferim si produse simple, si
complexe, iar prin Banca Transilvania sun-
tem in pragul lansarii unui minunat pro-
dus de economisire. Am reusit, in aproape
doi ani de parteneriat, sa avem produse
pe fiecare dintre cele trei categorii.

PRIMM: Exista o preferinta foarte clara
pentru produsele care au un anumit
nivel de garantie, mai ales pe partea
investitionala, foarte clar. Stiu ca aveti
si un astfel de produs. Pare el s se afle

in preferinta publicului mai mult decat
celelalte?

S.S.: As spune ca preferintele publi-
cului sunt destul de uniform impartite. In
orice caz, cred ca nevoia de garantii este
un dat normal, este o nevoie fireasca de
sigurantd, de a avea confort. Stiind asta,
cred ca noi vrem sa explicam foarte bine
clientului ce cumpara, cat acopera, cum
functioneaza produsul si cum sa faca
comparatii cu alte produse financiare. Este
inevitabil ca aceste comparatii sa aibd loc
si tocmai de aceea e bine sd fim capabili
si dispusi sa explicam foarte bine diferen-
tele. Si pasul acesta trebuie sa fie facut
in comun: pe de o parte clientul sa fie
deschis sa inteleaga, iar de cealalta parte
distribuitorul sa explice asa cum trebuie,
complet transparent si absolut onest,
sa nu vanda promisiuni ci exact ceea ce
produsul respectiv ofera cu adevarat.

PRIMM: Sunteti o partizana a muncii de
educatie a publicului si chiar a perso-
nalului si distribuitorilor proprii. Ce cre-
deti ca se poate face in aceasta directie,
(a sa ajutam oamenii sa inteleaga mai
bine? Putem face ceva?

S.S.: Cu sigurantd, sunt multe de facut,
dar m-as intoarce si aici tot catre “simpli-
tate’, ca element de baza. Este suficient de
complicat ce se intampla pe plan financiar
in lume si la nivelul tarii noastre. De aceea,
cred cd este cazul ca noi, profesionistii
din domeniul financiar, sa renuntam la o
mare parte din “vesmantul” tehnic atunci
cand ne adresam publicului larg. Limbajul
tehnic este destinat mediului profesionist.
Dar cand te duci intr-o retea de distri-
butie, cand te duci sa te adresezi pietei
romanesti, nu ai cum sd folosesti cuvinte
foarte tehnice. Trebuie sa spui lucrurilor pe
nume, exprimandu-te simplu, pe inteles.
Oamenii sunt grabiti, nu au timp prea
mult de cheltuit ca sa inteleagd aceste
lucruri. Poate ca pentru orice vanzator de
produse financiare ar fi un bun exercitiu sa
se gandeasca cum i-ar explica mamei sale
despre un produs.

PRIMM: Daca ar fi sa rezumam, inteleg
ca filosofia dumneavoastra de actiune
este” Simplifica”!

S.S.: Pasi simpli... “simplitatea” ca
formula. Da, categoric, nu renuntam la

asta usor, in Romania cel putin. Simplu si
foarte sanatos.

Daniela GHETU
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Deschidere si sinceritate...
viata de companie la AEGON

In spatele oricarui business, in spatele oricdror rezultate
financiare si al unei imagini de brand cunoscute la nivel public,
se afla o echipa care functioneaza dupa reguli proprii, intr-o
atmosfera care o defineste si i oferd mediul ideal de dezvoltare.
Odata surprinsd aceasta atmosfera, este mai usor sa intelegi
cum se formeaza politica de companie, specificul produselor si
serviciilor oferite de aceasta si poti ajunge la “imaginea umand”a
corporatiei.

Spatii deschise pentru minti deschise

Deschiderea este termenul care ar putea defini atmosfera de
lucru in cadrul AEGON. Ai aceastd senzatie din momentul in care
te apropii de sediul companiei. Nu o gasesti in centrul orasului
Cluj-Napoca, in plind agitatie si aglomeratie, ci intr-o zond nou-
formata, spre marginea orasului, unde ferestrele dau spre dealuri
cu pajisti deschise, permitand oricui sé-si ofere un moment de
relaxare intr-o zi agitata de serviciu.

Nici in interiorul companiei cadrul nu se schimba prea mult,
spatiul deschis si aerisit pastrandu-se si in birouri. La AEGON
se merge pe modelul “open-office”, singurele birouri si séli de

F

sedinta inchise fiind de fapt separate de restul spatiului doar prin
pereti de... sticla.

Am avut norocul sd contractdm spatiu in aceastd clddire incd
de la inceput, astfel incat am putut inchiria etajele 5 si 4, care au cele
mai frumoase privelisti spre dealurile din imprejurimi. De asemenea,
am putut sa si compartimentam locul dupd nevoile si dorintele
noastre, Idsand cat mai mult spatiu deschis, ne-a declarat Silvia
SIRB, Director General al AEGON Asigurari de Viata. Amenajate
astfel, birourile companiei permit o legatura permanenta intre
memobirii echipei, comunicarea intre departamente realizandu-
se instantaneu. Dar nu doar informatiile si deciziile se transmit
astfel, ci si buna-dispozitie si glumele care dau culoare unei zile
petrecute printre tabele si calcule.

Echipa AEGON este protejata de aglomeratia orasului prin
pozitionarea sediului companiei, dar la fel de important este si
modul in care reusesc sa isi pastreze locul de munca in aceeasi
nota. Pe langd buna-dispozitie din birouri, un alt aspect pe care
il remarci imediat este ordinea si birourile lipsite de obisnuitii
munti de documente care caracterizeaza in general activitatea de
back-office. ,Biroul fara hartii” este formula de organizare prefe-
rata aici. Sigur cd avem un volum important de documente, dar am
reusit sd ne obisnuim sd fim ordonati, sd tinem pe birou numai do-
cumentele absolut necesare activitdtii dintr-un anumit moment, iar
la sfarsitul zilei ne ordondm fiecare hartiile in dulapuri si nu ldsdm
nimic ,la vedere”. Este un stil care iti permite s gandesti limpede,
sd nu te simti sufocat de teancuri de dosare sau zeci de biletele cu
diverse restante de pe lista de “to do”. Pe de altd parte, este folositor si
din punct de vedere al securitdtii informatiilor, spune Silvia SIRB.

Media de varsta a echipei AEGON este de 30 de ani si acest
aspect... se simte mai mult decat se vede. Se simte in atmosfera
destinsa din birouri, in modul dinamic de lucru si de comunicare
si, de ce nu, in colectiile de strumfi, animale de plus sau alte astfel
de obiecte care inveselesc zona din jurul fiecarui monitor.
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AEGON — Compania in care se face business cu
zambetul pe buze

Majoritatea membrilor echipei AEGON sunt impreuna din pri-
mul an al companiei in piata romaneasca de profil, timp suficient
pentru a face o evaluare complexa a avantajelor pe care le ofera
acest statut.

In AEGON ne unesc valorile comune in care credem, pe baza cd-
rora ne dezvoltdm activitatea si suntem convinsi cd reprezintd pasii
cdtre o reusitd sigurd. Echipa noastrd a inteles incd de la inceput cat
de mare este avantajul de a fi cooptatiin activitatea unei compa-
nii nou intrate in piata romdneascd, avdnd in spate sustinerea si
experienta unui grup mare cum este AEGON si totodatd expertiza si
intelegerea unui management romdnesc, a declarat Silvia SIRB.

De altfel, in topul avantajelor mentionate de angajatii AEGON
se afld aceasta sansa de a lucra in cadrul unei companii aflate la
inceput de drum in Romania, care construieste totul de la zero in
stilul propriu, conturand un model de business personal. O astfel
de companie constituie contextul ideal pentru dezvoltarea pro-
fesionala in fiecare dintre departamente. De asemenea, echipa
tanara si mediul de lucru dinamic permit fiecaruia sa se dezvolte
si din punct de vedere personal.

Avantajele de a fi parte a echipei AEGON,

vazute din interior

Alin BAIESCU
Director General Adjunct

Dacda vrei sd reusesti, echipa tandrd a
companiei AEGON este mediul in care o poti
face. La nivel de grup, AEGON este foarte des-
chisa si pune pret pe valorificarea experiente-
lor individuale ale membrilor echipelor sale

' din fiecare tard in parte. Simpla activitate de zi

cu zi la AEGON reprezintd un training in sine prin provocdrile pe care
le oferd fiecdruia dintre noi. Pe langd aceastd formare, compania
oferd angaijatilor sdi atdt programe de training generalizate, cat si
programe customizate, menite sd le asigure dezvoltarea dorita.

Dana CIRSTEA, Director Financiar

“Fiind o companie de startup, AEGON
oferd sansa de a face lucrurile bine de la in-
ceput, aspect esential mai ales in activitatea
de back-office. In plus, eu am avut sansa de
ainvata enorm, atat de la managementul
nostru, cat si de la reprezentantii AEGON la
nivel de grup”.

Adriana CANDEA, Marketing & Corporate
Social Responsibility Officer

Orice membru al echipei noastre gdseste
aici o atmosferd motivantd, in care comunica-
rea eficientd dintre colegi face ca munca sd se
desfdsoare cu multd relaxare si totodatd cu efi-
cientd. La AEGON te dezvolti personal, cel putin
la fel de mult cum te dezvolti profesional. In-
teractiunea pe care o am cu o serie de oameni
valorosi, prin intermediul proiectelor AEGON pe care le coordonez, md
ajutd sd acumulez experiente interesante si informatii noi zi de zi.

Catalin GRAD, Risk Manager

AEGON este compania in care un tanar
dornic sd isi dezvolte cariera in asigurari
are sansa de a evolua intr-un mediu plin de
provocdri si intr-un ritm de lucru alert.

LIFESTYLE

Calin GRIGOROVICI
Sales Support Manager

AEGON ne oferd sansa de a ne dezvolta
atat profesional, cdt si personal foarte mult.
Aici am vdzut cd business-ul se poate face
foarte bine cu zambetul pe buze.

Olivia UNGUREAN
Asistent Director General

Stilul de management participativ este
un mare avantaj pentru mine si colegii mei.
La acesta se addugad training-urile la care cu
totii avem acces si care ne permit sd evoludm
impreund cu AEGON in piata romdéneascd de
asigurdri de viatd.

Lorena MOLDOVAN, Economist
Departamentul financiar in care lucrez in
cadrul AEGON imi oferd permanent ocazia sa
md dezvolt. Aici e mediul in care informatiile
circuld repede si comunicarea dintre departa-
mente functioneazd la parametri optimi.
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Dan HUSZTI, Training Manager

La AEGON am sansa de a lucra intr-un
colectiv cu o mare calitate umand si profesio-
nald, o echipd care se vede cum, de la o etapd
la alta, devine mai unitd si mai performanta.
in plus, AEGON ne oferd sansa de a lucra
intr-un domeniu relativ nou pentru mediul
financiar din Romania, si md refer aicila
bancassurance.

Sorin CIRCO, IT Manager

Lucrdm intr-o atmosferd care iti permite
sd creezi si care iti oferd provocdri zilnic. La
nivelul departamentului nostru, principalul
avantaj continud sa il reprezinte, si dupd 3
ani, faptul cd nu avem nicio clipa in care sd ne
plictisim sau sé nu fim obligati sa gdsim solutii
pentru cele mai neasteptate situatii.

Rucsandra MURESANU, Business Analyst

Sunt absolventd de informaticd econo-
micd si AEGON mi-a oferit cadrul ideal pentru
dezvoltarea mea profesionald in linia dorita.
Am aici atat provocdrile, cat si recompensele
pe care mi le-am dorit, atdt din punct de vedere
profesional, cat si personal.
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Ana Maria VARGA, Manager Operatiuni

Si pentru mine AEGON a fost o mare
provocare, iar principala recompensd pe care
o primesc este faptul cd acumulez cunostinte
noi clipd de clipd. Am observat cu pldcere de-a
lungul timpului ca atat eu, cat si colegii mei ne
implicdm total in activitatea companiei.

Oana BOIERU, Inspector de Risc

Oportunitatile pe care le oferd AEGON nu
sunt usor de gdsit in altd parte. Aici poti pune
liber in practicd experienta acumulatd de-a
lungul timpului si te bucuri si de o atmosferd
relaxantd de lucru

AEGON Pensii Private sau... o afacere pentru tineri

Mai coboram un etaj si ajungem intr-un birou la fel de deschis
ca cel de la etajul 5, cu multa lumina si cu aceeasi atmosfera
destinsa. Subiectele de discutie sunt cele care fac diferenta, pen-
tru ca aici totul se concentreaza pe domeniul pensiilor private.
Asadar, suntem in,casa” AEGON Pensii Private...

Marius RATIU, CEO, AEGON Pensii Private
Ca membru al echipei noastre, trebuie
sd fii calm, stoic si sd ai o rabdare care poate
duce pand la limita absurdului - acestea sunt
calitati pe care fiecare dintre noi le-a dobdndit
pe traseu. Principalul avantaj al membrilor
echipei noastre este acela cd fac ceea ce le pla-
ce si faptul cd zi de zi intdmpind noi provocdri.
Modelul de lucru in cadrul AEGON Pensii Pri-
vate este bazat pe incredere reciprocd; fiecare stie foarte bine ce are
de fdcut si faptul cd de 4 ani suntem aproximativ in aceeasi formuld
ne ajutd sd stim in fiecare clipd cd ne putem baza unul pe celdlalt.

Petruta FODOREAN
Director General Adjunct

Fiecare dintre noi are marele avantaj de a
face parte dintr-o companie internationald,
cu o experientd bogatd in domeniul pensiilor
private. AEGON Pensii Private are la randul
sdu avantajul de a fiintrat pe piatd de la ince-
put, ceea ce aduce echipei noastre provocdri
Zilnice si impune o comunicarea foarte rapida.

Adriana POENARI
Manager Financiar

Mi-am dorit mereu sd lucrez intr-o com-
panie internationald, pentru experienta pe
care o poti acumula intr-un termen scurt. Fap-
tul cd AEGON Pensii Private este o investitie
greenfield ne aduce tuturor multe provocdri si
sansa de a acumula experientd intr-un dome-
niu nou in Romania.

o
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Pensii Private
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Special thanks to all our partners who have contributed to the success of the event!
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EVENIMENT INTERNATIONAL CHISINAU

il

Organizat de catre Comisia Nationala a Pietei Financiare, in parteneriat cu Uniunea
Asiguratorilor din Republica Moldova, evenimentul intitulat sugestiv,Asiguram
Viitorul Impreuna. Tendinte de Dezvoltare si Protectie a Societatii” a reunit
reprezentanti ai societatilor de asigurare si de brokeraj in asigurari, ai institutiilor
publice, experti si actuari, dar si personalitati din industriile conexe, precum si reputati
specialisti de talie internationala din Austria, Ungaria, Romania si Federatia Rusa.
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INSURANCE & PENSIONS

Republica Moldova: 20 de ani de dezvoltare a pietei de asigurari

17 iunie 2011
Chisinau, Republica Moldova

Partener Media al Conferintei, Revista PRIMM - Asigurari
& Penisii a fost reprezentata la eveniment de o echipd care a
sustinut o prezentare privind evolutia pietelor de asigurare din
Europa Centrala si de Est, Rusia, tarile din fostul Spatiu CSI, Turcia
si Asia Centrala. In cadrul aceleiasi manifestari, reprezentantii
Media XPRIMM au acordat autoritatii de supraveghere a pietei de
asigurare de la Chisindu — CNPF - "Premiul de EXCELENTA" oferit
de catre Revista PRIMM pentru contributia deosebita adusd la
stabilitatea si dezvoltarea industriei de asigurari din Republica
Moldova, si au premiat si Uniunea Asiguratorilor din Moldova cu
"Premiul Special - EVOLUTIE S| PERFORMANTA", pentru rolul in
permanenta evolutie a pietei locale de profil.

Doua decenii de asigurari. ..

Se implinesc 20 de ani de la demonopolizarea pietei de asigu-
rare, 20 de ani de la constituirea unei piete libere, respectiv 20 de
anide la infiintarea autoritdtii de supraveghere, a declarat Aurica
DOINA, Vicepresedinte, CNPF, in deschiderea evenimentului.

In toti acesti ani, procesul de reformare a industriei locale de
asigurare a fost unul lung. Cadrul legislativ a fost ajustat la acquis-
ul comunitar si practicile internationale, a fost dezvoltatd infrastruc-
tura de functionare pentru jucdtorii din piatd, iar pentru consoli-
darea pietei de profil, respectiv pentru protejarea consumatorului
de asigurdri, au intervenit modificdriimportante in materia privind
cerintele de capital minim al asigurdtorilor. De asemenea, pentru ca
activitatea participantilor in piatd sd fie una profesionistad si bazatd
pe principii de transparentd, a fost constituit sistemul informational
de raportare financiard, a continuat Aurica DOINA.

Referindu-se la starea pietei de asigurare din Moldova,
Presedintele CNPF, Mihail CIBOTARU, apreciaza ca dezvoltarea
acestui sector important pentru economie este caracterizat prin
cresterea gradului de cuprindere in PIB, precum si prin dezvolta-
rea infrastructurii acesteia.

In acelasi timp, potrivit Presedintelui CNPF, pentru atinge-
rea tuturor obiectivelor avute in vedere, Comisia va continua
imbundtdtirea cadruluilegal care sa asigure dezvoltarea pietei in
conformitate cu practicile europene. Dar toate aceste lucruri nu pot
fi realizate fdrd sustinere din partea companiilor implicate si féra
madsuri de informare si educare a publicului.

In mod incontestabil, schimbdrile profunde si accelerate de pe
piata asigurdrilor determinate de reglementdrile in vigoare conduc
la crearea unui sistem de asigurdri eficient din punct de vedere al ne-
cesitatilor populatiei, capabil sG asigure un acces mailarg la servicii
de calitate si nu in ultimul rdnd la o protectie adecvatd a populatiei
in fata unor riscuri importante, a declarat Ala POPESCU, Seful Apa-
ratului Presedintelui Republicii Moldova.

Potrivit reprezentantei Presedintiei, agenda de reforme a
pietei de asigurare vizeaza actiuni importante pentru intarirea
acestui segment, in scopul de a oferi atat crestere, cat si stabilita-
te la nivelul intregii economii.

In orice tard cresterea economicd determind accesul la finanta-
re, iar in Moldova, accesul la finantare este unul din punctele slabe
care reiese la evaludrile externe ale industriei. In mod traditional,
accesul la finantare este asigurat. Totodatd, Banca Nationald a
Moldovei urmdreste cu atentie revigorarea institutiilor de credit
nebancare, precum cele de micro-finantare si leasingul, dar motorul
masiv al capitalului pe termen lung care sa contribuie la dezvoltarea
economicd a tdrii este dat de institutiile de asigurdri, a opinat Dorin
DRAGUTANU, Guvernatorul Bancii Nationale a Moldovei.

Profitabilitate si stabilitate,
de la cantitate la calitate

In pofida crizei financiare care a,lovit” majoritatea pietelor de
asigurare din regiune, piata de asigurare din Republica Mol-
dova poate fi caracterizata prin doud cuvinte, profitabilitate si
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Alatura-te unei echipe internationale care iti valorifica potentialul intr-o pozitie de
Executiv Vanzari Asigurari de Grup
Cod: CSE-157
Responsabilitati:
® Atingerea obiectivelor de vanzari
® Administrare si service al portofoliului de clienti
® Asigurarea de consultanta specifica portofoliului de clienti
® Activitati de relationare la nivel local (networking)

Cerinte:
® Minimum 10 ani experienta in vanzari sau ® Excelente conexiuni in comunitatea de
dezvoltare de business, din care 2 ani in afaceri locala

vanzari asigurari de viata

® Experienta in prospectare si stabilire de
intalniri cu persoane de decizie din
companii

® Excelente abilitati de prezentare
® Dinamism, autodeterminare si dorinta de a

reusi
® Studii superioare

Oferta disponibila in orasele Bucuresti, Arad, Baia Mare, Brasov, Cluj-Napoca, Constanta,
Craiova, Galati, lasi, Oradea, Pitesti, Ploiesti, Timisoara.

® sistem de compensare competitiv, orientat catre productivitate si calitate
® beneficii semnificative pentru rezultatele planificate
® training si pregatire profesionala specifica
® dezvoltarea unei afaceri pe termen lung in domeniul serviciilor financiare
Strategia de afaceri si managementul consecvent ne-au sprijinit sa obtinem o pozitie strategica
pe piata asigurarilor de viata din Romania. Cu siguranta putem creste mai mult; din acest motiv
avem nevoie de participarea si sprijinul tau. Trimite aplicatia ta la adresa de email:
recruitment@alico.ro. Te rugam sa notezi codul pozitiei (CSE-157) in subiectul aplicatiei.
Candidatii selectati vor fi contactati pentru interviu.
recruitment@alico.ro  www.alico.ro

Alico Asigurari Romania S.A. este companie MetLife, Inc.
MetLife, Inc. este un lider global in asigurari, planuri de pensie si programe de
beneficii pentru angajati, oferind servicii pentru 90 de milioane de clienti in

peste 60 de tari. Prin filialele si companiile sale afiliate, MetLife detine pozitii de
conducere in piete din Statele Unite, Japonia, America Latina, regiunea Asia
Pacific, Europa si Orientul Mijlociu,
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Vicepresedinte, Comisia Nationala  Director, Directia Generald
a Pietei Financiare Supraveghere Asiqurari, CNPF
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Sergiu PUSCUTA
Presedinte, Uniunea
Asiguratorilor din Moldova

Dorin DRAGUTANU
Guvernator al Bancii Nationale
a Republicii Moldova

Presedinte, Comisia Nationala
a Pietei Financiare

stabilitate, aceasta necunoscand scdderi, ci doar atenuandu-si din
cresterile "double-digit" cu care era obisnuita din perioada care a
precedat criza.

Printre factorii care au determinat o evolutie crescdtoare a pietei
siin anul 2010 putem mentiona potentialul care este incd nevalo-
rificat. Desigur, pot fi remarcate si eforturile depuse de asigurdatori
pentru a-si mdri reteaua de desfacere a produselor de asigurare sau
pentru a-siimbunadtati standardele de calitate in oferirea de produse
si servicii, a precizat Aurica DOINA.

Potrivit acesteia, evolutia ascendenta a pietei moldovene de asi-
gurare nu a fost doar una cantitativa, ci si una calitativa, indicatori de
referinta ai industriei de asigurare, precum rezervele de asigurare sau
activele companiilor de profil cunoscand de asemenea evolutii po-
zitive. Totodata, aceastd realitate se datoreaza tuturor mdsurilor care
au fost luate de autoritatea de supraveghere si de asigurdtori pentru
minimalizarea riscurilor la care puteam fi expusi, a precizat si Vladimir
STIRBU, Director, Directia Generala Supraveghere Asigurari, CNPF.

Vorbind despre viitorul apropiat al pietei de asigurare din Re-
publica Moldova, Vladimir STIRBU considera ca in etapa urmdtoare
ne asteaptd o perioadd dificild din punct de vedere al companiilor de
asigurare de a se conforma cerintelor privind nivelul de capital. Po-
trivit acestuia, principala sursa de dezvoltare a pietei de asigurare
rdmane orientarea stricta catre consumatorii de servicii de asigura-
re si, de aceea, avem nevoie de asigurdtori puternici, de o infrastruc-
turd dezvoltatd si de o piatd concurentiald adecvatd. Capitalizarea,
lichiditatea si solvabilitatea sunt mdsuri indreptate cdtre dezvoltarea
infrastructurii pietei si cétre crearea acestei concurente adecvate. De
aceea, incdlcarea legislatiei va fi privitd de ccitre CNPF ca o ameninta-
re la adresa concurentei din piatd, a continuat Vladimir STIRBU.

Agenda UAM: Stimulare fiscala, bancassurance,
asigurari obligatorii de locuinta si reformarea
sistemul medical de asigurari

In urmatorii 2-3 ani de zile, principalele obiective ale Uniunii
Asiguratorilor din Moldova (UAM) vizeaza modificarea legislatiei in
privinta diversificdrii produselor de asigurare ale companiilor de profil,
pe de o parte, precum si in vederea diversificdrii retelelor de distributie
ale acestora, a declarat Sergiu PUSCUTA, Presedintele UAM.

Potrivit acestuia, companiile membre ale UAM lucreaza activ la
crearea unor norme care sa permita cresterea unei structuri comu-
ne de comercializare a produselor de asigurare, intre asigurdtori,
banci comerciale si organizatii de micro-finantare: Dorim sd imple-
mentdm si in Moldova sistemul bancassurance pentru ca produsele de
asigurare s fie simai apropiate de clienti, a completat PUSCUTA.

Totodata, Presedintele UAM vizeaza, prin modificarea legislatiei,
stimularea fiscald care ar avea menirea de a atrage potentialii asigurati,
prin excluderea limitdrii deductibilitatii primelor de asigurare pentru
intreprinzatorii care ar cumpdra asigurdri facultative, precum si stabi-
lirea in legislatie a unui plafon sau a unei sume deductibile din venitul
persoanelor fizice care doresc sd beneficieze de asigurdri de viata.

Pe termen lung, membrii Uniunii Asiguratorilor din Republica
Moldova urmdresc promovarea reformelor care ar permite imple-
mentarea asigurdrilor obligatorii de locuintd, precum si admiterea
companiilor de asigurare private in sistemul medical de asigurdri
obligatorii, a addugat Sergiu PUSCUTA.

Experientele internationale —
model pentru Moldova

Este de apreciat faptul cd piata de asigurare din Republica
Moldova incearcd sa evite greseli pe care noi, in Romdnia, le-am
fdcut. Pozitia fermd a CNPF prin incercarea de a impune legislatia,
precum si prin faptul cd se inspird din bunele practici din piata inter-
nationald de asigurdri va duce la o evolutie a pietei locale de profil,
considera Paul MITROI, Director General, Directia Generald de Re-
glementari, CSA Romania. Totodatd, in opinia acestuia, cresterea
pietei moldovene ar putea fi limitatd de potentialul economic al
tarii, dar, in acelasi timp, aceastd legislatie va fi mult mai atractiva
pentru investitori si, implicit, pentru activarea pietei de capital, care
determind in final atragerea de investitii in domeniile financiare.

Experienta Ungariei privind asociatiile de asigurdri a fost
prezentata in cadrul conferintei de catre Joysef BANAYAR, expert al
Autoritdtii de Supraveghere a Pietei Financiare din aceasta tara. Potri-
vit acestuia, daca in Ungaria, cineva dorea sa fondeze o companie de
asigurari, dar nu avea surse financiare suficiente, se creau asociatii.
Activitatea acestor asociatii de asigurdri este reglementatd prin lege si
ele nu se pot transforma in companii de asigurdri. Scopul asociatiilor
este non-profit si ele sunt constituite pe principiul clientul este si proprie-
tarul simembru al asociatiei, a completat Joysef BANAYAR.

F

Conform Christinei WUHRER, Legal and International Affairs,
Asociatia Asigurdtorilor din Austria - VVO, oportunitatile de crestere
pentru piata moldoveana sunt date de combaterea fenomenului de
frauda in asigurdri, precum si de dezvoltarea business-ului realizat de
asiguratori pe segmentul de asigurdri de viatd, prin acordarea de stimu-
lente fiscale. In acelasi timp, pentru VWO, cooperarea cu autoritdtile de
supraveghere si cu asociatiile de profil din alte tdri suntimportante pe
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La 20 de ani de existenta a pietei de asigurare din Republica
Moldova, echipa XPRIMM TV a intervievat liderii principalelor
companii de asigurare locale, cu privire la felul in care estimeaza
ca va evolua industria locala de profil in urmatorii doi ani.

XPRIMM TV: Cum anticipati ca va evolua piata de
asigurari pe termen scurt - in urmatorii 2 ani?

Vitalie BODEA, Director General,
MOLDASIG: In urma capitalizdrii pietei si
dupd implementarea noilor norme sper ca
industria de asigurare sd aibd o dezvoltare
maiintensd si mai sigura, atat pentru clienti,
cat si pentru asigurdtori. Cu alte cuvinte, sd
existe o legdtura mai stransd intre produsele
de asigurare si clienti.

Octavian LUNGU, Director General,
VICTORIA Asigurari: In urmditorii ani
anticipez cd piata isi va continua trendul
pozitiv si cd se va accentua fenomenul care
deja ainceput, de consolidare a pietei, atat
prin fuziuni si achizitii, cat si prin realizarea
unor eforturi comune (din partea entitdtilor
implicate) de dezvoltare a pietei. Sper si cred
cd ponderea asigurdrilor auto se va reduce si
vom avea o piatd de asigurdri mai calitativa din punct de vedere al
portofoliului.

lon LACATUS, Director General, EUROASIG
Grup: Dacd ne referim la o dezvoltare pe
termen scurt, trebuie sd facem o referintd la
strategia de dezvoltare a pietei nebancare
aprobatd prin lege organicd de Parlamentul
Republicii Moldova. In aceasta strategie sunt
prevazuti pasii care ar trebui urmati: ridicarea
capitalizarii companiilor, ridicarea nivelului
de management al companiilor, automatizarea si tehnologizarea
acestor companii si ridicarea nivelului de solvabilitate.

fondul activitdtii intense a companiilor austriece in alte tari, in special
in cele din Estul Europei, a completat Christine WUHRER. In scopul
schimbului de experienta, in luna martie a acestui an, o delegatie a
CNPF a efectuat o vizitd de lucru la Viena la sediul VVO: Am dezbatut
subiecte importante pentru piata de asigurdri din Moldova, precum
parteneriatele publice private, situatia asigurdrilor private de sdndtate,
a celor RCA si a celor agricole. Aceastd cooperare dintre VVO si CNPF va
continua si pe viitor, a addugat expertul austriac.

Vorbind despre posibilitatea adoptarii unei legi prin care, in Re-
publica Moldova, asigurarea locuintei ar deveni obligatorie, Denisa
DUMITRU, Presedinte STELLAR Re, considera cd ar fi un beneficiu,
atat pentru populatie, cat si din punct de vedere social si economic.
Populatia ar fi protejatd, nemaifiind la mila autoritdtilor si a ajutoare-
lor internationale in cazul unei catastrofe naturale. In opinia acesteia,

ml

Eugeniu SLOPAC, Director General, ASITO:
Cred cd in urmdtorii ani piata sa va reorienta
de la cantitate, tindnd cont de numdrul mare
de jucdtori din piatd, cdtre calitate. Sper ca
aceasta sd se transforme intr-o piatd moder-
na (...) si de aceea cred cd toate companiile
de asigurare trebuie sd fie dinamice si sc se
adapteze in ceea ce priveste modernizarea
personalului, a retelei teritoriale, a accesului catre consumator, si
nu in ultimul rand in ceea ce priveste cresterea culturii de asigurare
din Moldova.

Veronica MALCOCI, Director General,
GRAWE CARAT Asigurari: Eu cred cd in
viitorul apropiat ne asteptd multe schimbdri,
in primul rand pentru cd au fost aprobate
noi reguli ce tin de marja de solvabilitate.

De asemenea, din 2012, trebuie sc trecem la
standardele internationale de contabilitate
(..). Totodatd, md astept la noi aprobadri in
cadrul legislativ in ceea ce priveste deductibilitatea asigurdrilor de
viatd, a cheltuielilor care tin de asigurdrile de viatd, de aprobarea
unui cadru normativ pentru asigurdrile de pensii, de sdndtate si de
proprietate.

Dinu GHERASIM, Presedinte, DONARIS
Group: In urmditorii ani piata de asigurdri ar
trebui sd fie adusd la un nivel superior, sd devind
0 componentd financiard de bazd in economia
statului. As mai putea mentiona ca trebuie pro-
movate si diversificate produsele facultative (...),
in acest fel realizandu-se si un echilibru social in

ki d cadrul companiilor de asigurare. Dacd ne refe-

rim la RCA, cred cd vor fi liberalizate preturile si,

in acest fel, tariful se va adapta consumatorului, in functie de posibilitd-
tile companiilor de asigurare si functie de calculele actuariale.

Galeria foto si video a evenimentului o puteti vizualiza
accesand www.xprimm.md

pentru ca un astfel de sistem sa fie eficient si sa aiba un grad de
acoperire crescut, este absolut necesar ca asigurarea de locuinta
sa fie obligatorie: Din experienta altor tdri, pand nu existd o lege care
sd impund o astfel de asigurare, precum asigurarea auto RCA, omul
nu se asigurd. Spre compatratie, in Turcia, asigurarea pentru locuinta
nu este obligatorie, dar intr-un fel este impusd, statul nemaiacordand
nici un fel de despdgubiri cdtre populatie in cazul producerii vreunui
eveniment asigurat acoperit de politd. Gradul de acoperire al acestor
asigurdri a fost la inceput unul ridicat, dar in prezent penetrarea

este mult mai scdzutd, a explicat Denisa DUMITRU. In acelasi timp,
pentru ca piata de asigurdri sa cunoascd dinamici crescatoare si pe
viitor este necesar ca societatile de asigurare sa educe populatia
n privinta necesitatii protectiei prin asigurare, segmentele de piatd
care se pot dezvolta contrabalansand portofoliul auto fiind asigurdrile
agricole, de rdspundere civild si, dacd se vor continua demersurile,
asigurdrile de tip property, a completat Denisa DUMITRU.

In sensul cresterii increderii societatii civile in mecanismele
pietei financiare nebancare (asigurari/microfinantare/valori mo-
biliare) Comisia Nationala a Pietei Financiare a demarat incepand
cu 12 iunie 2011 o ampla campanie Radio-TV de informare si
educare financiard a publicului cu sloganul “Cunoaste-ti dreptu-
rile, fiecare detaliu conteaza!”. Campania are ca scop principal s
sporeascd constientizarea populatiei fatd de nevoia de asigurare, sd
imbundatdteascd calitatea produselor de asigurare oferite consuma-
torilor sisd creascd gradul de incredere in sistemul de asigurare din
Republica Moldova, a declarat Aurica DOINA.

Viad BOLDIJAR
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Turbulentele din economia mondiala au generat un val impresionant de
propuneri pentru a reforma supravegherea domeniului financiar. Reunind cei
mai importanti lideri si autoritatile de supraveghere ale pietelor de asigurari,
Conferinta anuala CEA a punctat modul in care reformele propuse vor contribui
sau vor afecta relansarea industriei globale de profil, concluzii pe care le puteti
afla in urmatoarele randuri...

Xprimm
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CEA: Reconstructia pietei asigurarilor
16 iunie 2011

Reforma in asigurdri - oportunitate sau amenintare? este
tema celei de a 3-a editii a International Insurance Conference,
evenimentul pe care CEA (Comité Européen des Assurances),
Federatia Asiguratorilor si Reasiguratorilor din Europa, I-a organi-
zat in Atena, Grecia.

Evenimentul a avut in prim-plan numeroasele propuneri
legislative pentru modificarea activitatii de reglementare si su-
praveghere in domeniul serviciilor financiare, nascute pe fondul
crizei economice care a afectat sectorul financiar international
n ultimii trei ani. Majoritatea temelor supuse dezbaterii converg
insa spre problema reducerii riscurilor sistemice care, desi nu
au fost declansate de industria de asigurari, afecteaza inclusiv
aceasta piata.

Asociatia Pentru Promovarea Asigurarilor - APPA - a fost
reprezentatd la eveniment de Secretarul General al organizatiei,
Alexandru CIUNCAN, iar Media XPRIMM, de Vlad PANCIU, Project
Manager, XPRIMM TV. De asemenea, Uniunea profesionald a
asiguratorilor romani - UNSAR a fost prezenta la eveniment prin
Florentina ALMAJANU, Directorul General al asociatiei.

Suntem implicati in tot ceea ce inseamnd dezbaterea politicd in-
ternationald privind reforma reglementdirilor ce guverneazd functio-
narea intregului sistem financiar-bancar, afectat de crizd ca urmare
a interconectdrii dintre diferitele industrii financiare, a explicat Peter
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Noul Presedinte CEA are ca prioritate SOLVENCY Il

Sergio BALBINOT
Presedinte
CEA - Comité Européen des Assurances

Sergio BALBINOT, Managing Director al
grupului GENERALI, a fost ales cu unani-
mitate de voturi in functia de Presedinte al
CEA. Numirea s-a produs in cadrul Adundrii
Generale de la Atena, BALBINOT urmand sa
aiba un mandat pe trei ani, inlocuindu-l in
aceasta calitate pe Tommy PERSSON.

Prioritatea lui BALBINOT va fi noul
regim de reglementare, Solvency I,
care va intra in vigoare in 2013 in tarile
Uniunii Europene, despre care acesta
afirmd ca trebuie sa fie un instrument
care sa consolideze si sa ofere o mai mare

stabilitate financiard companiilor de
asigurari din UE.

Trebuie sd implementdm corect
Solvency Il. Toatd industria de asigurdri
este hotdratd sad se alinieze la noile cerinte
de capital, dar o astfel de reglementare nu
trebuie sd dduneze rolului strategic pe care
asigurdrile il au intr-o economie moder-
nd, a precizat Sergio BALBINOT. CEA se
va asigura cd principiile Solvency Il sunt
respectate si cd noul cadru de reglementare
este rezonabil si corect pentru scopul in
care este creat, a addugat acesta.

BRAUMULLER, Presedintele IAIS - International Association of
Insurance Supervisors, in deschiderea evenimentului.
Declaratiile reprezentantului IAIS vin sé confirme o temere
generalizatd a industriei europene reprezentatd la nivel de top in
Atena. Astfel, conform unui sondaj ad-hoc realizat printre parti-
cipantii la eveniment, principala amenintare la adresa industriei

consta in "viitoare crize financiare", in timp ce un al doilea tip de
risc il reprezinta "schimbarile climatice".

Asiguratorii europeni atrag atentia asupra
riscului de supra-reglementare

In contexul eforturilor de a imbunatéti legislatia specifica
asigurarilor, ca si consecinta a crizei financiare, tot mai multe
companii de profil atrag atentia asupra riscului de supra-regle-
mentare si, prin urmare, de ingreunare suplimentara a activitatii
asiguratorilor.

Spre exemplu, Konstantin KLIEN, Presedintele grupului
austriac UNIQA, crede ca, desi asigurdrile de viata sunt viitorul bu-
sinessuluiin Europa Centrald si de Est, trebuie avut grijd ca regulile
specifice impuse industriei sa nu fie extrem de dure.

Suntem deja atdt de concentrati pe raportdri, incat riscdm sd
pierdem legdtura cu piata reald. Aceasta poate fi o povara suplimen-
tard pentru cei ce opereazd in Europa Centrald si de Est, a completat
reprezentantul UNIQA.

Konstantin KLIEN, Presedinte al Consiliului de Managemef, UNIQA Versicherungen, si
Alexandru CIUNCAN, Secretar General, APPA - Asociatia Pentru Promovarea Asiqurarilor

Vlad PANCIU
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Integrarea in asigurari a inceput in

tarile fostei lugoslavii
15-17 iunie

In perioada 15-17 iunie,
capitala Bosniei—Herzegovina,
Sarajevo, a fost gazda celei
de-a 22-a editii a SORS -
reuniunea traditionala a
pietelor de asigurari din cele 7
tari ale fostei lugoslavii.

Valent DAKIC, HANNOVER Re, si Guy HUDSON, JLT Re

e

Damir LACEVIC, BOSNA Re (s), si Anders NORSKOV, CHAUCER Underwriting, impreund
cu reprezentantii Media XPRIMM Sergiu COSTACHE, Presedinte, si Adriana PANCIU, CEO

Aceastd reuniune a reunit peste 180 de participanti din top
managementul companiilor de asigurari si reasigurari care acti-
veaza la nivel local (UNITED Re, LLOYD Croatia, CROATIA Osigu-
ranje, DDOR Novi Sad, DANUBE, EUROHERC, LOVCEN Osiguranje,
SARAJEVO Osiguranje, TRIGLAV Osiguranje, TAKOVO Osiguranje),
precum si jucatori 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 inca o datd nevoia
unor astfel de evenimente.

Publicatiile XPRIMM au fost reprezentate la editia din acest
an a evenimentului de Sergiu COSTACHE, Presedinte, Adriana
PANCIU, CEO, si Mihaela CIRCU, New Media Director.

Dezbaterile au fost deschise de Robert STUDE, Presedintele
in exercitiu, la acel moment, al Consiliului Director al SORS, si,
totodatd, liderul singurei companii de reasigurari din Croatia.

Toti cei care cred cd pot reusi singuri, se insald. Globalizarea a
adus noi reguli si oportunitati, evidentiind cd directia dezvoltdrii este
spre integrare si spre imbunatdtirea competitivitdtii in toate dome-
niile, a declarat Robert STUDE. Conferinta din acest an s-a axat pe
procesele de integrare si impactul acestora asupra competitivita-
tii industriei de asigurari.

Integrarea in cadrul industriei de asigurdri a inceput in urmd cu
multi ani, prin intermediul unui numdr de fuziuni si achizitii. Bineinte-
les, au fost realizate si o serie de erori: marile companii au fdcut achizi-
tii fdrd analize detaliate, la preturi uriase. Astfel, in prezent, cand piata
este soft in privinta preturilor, numdrul achizitiilor este mult redus fatd
de perioadele dinaintea crizei, a precizat Robert STUDE.

Astfel, in urma cu 10 ani, valoarea de piatd a unei companii
era de 1,6 ori valoarea ei contabild, in prezent acest indicator
coborand la 1,2.
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Dezbaterile pe astfel de teme sunt foarte importante pentru
industria de asigurdri si reasigurdri din Serbia, o piatd intr-un stadiu
incipient de dezvoltare. Companiile de asigurare din aceasta tard fac
eforturi pentru a dinamiza evolutia acestor piete, a precizat Milenka
Mila JEZDIMIROVIC, Director General al DUNAV Osiguranje.

Trebuie sd educdm opinia publica in a intelege cd nevoia de
protectie este o parte importantd a vietii in ansamblu. Industria de
asigurdri reprezintd o pdrghie importantd a mecanismului econo-
mic al fiecdrei tdri, iar guvernele trebuie sé ii recunoascd importanta,
a explicat Milenka Mila JEZDIMIROVIC.

Protocol de prevenire a fraudelor, semnat intre
tarile fostei lugoslavii

Asociatiile nationale ale asiguratorilor din Bosnia-Herzegovi-
na, Muntenegru, Croatia, Ungaria, Macedonia, Slovenia si Serbia
au semnat, la initiativa Uniunii Croate a Asiguratorilor, un proto-
col de colaborare in domeniul prevenirii fraudelor.

Aceasta decizie vine ca urmare a faptului cd, anual, compani-
ile din Croatia inregistreaza pierderi de peste 250 milioane KUNA
n urma fraudelor, suma care, spre comparatie, este de 10 ori
mai mare decat profitul inregistrat la nivelul industriei croate de
asigurari in 2009.

Studiile aratd cd numeroase cazuri de fraudd au un caracter
international, nepetrecdndu-se intr-o jurisdictie strict nationald, ci
se extind si in tdrile vecine. Acest gen de fraude in asigurdri ar putea
fi prevenit mai bine printr-o calitate si rapiditate a schimbului de
informatii, a declarat Damir ZORIC, Presedintele Asociatiei Asigu-
ratorilor Croati - HUO.

Frauda in asigurari reprezinta un fenomen global, care afec-
teazad bugetele nationale, pe cele de asigurari de sandtate, pensii,
dar si pe fiecare cetatean in parte.

Dincolo de pierderile cuantificabile, este ingrijordtor procentul
mare de oameni care considerd cd tentativele de fraudare a asigura-
torilor sunt legitime si justificabile, a precizat Damir ZORIC.

Astfel, 20% din asiguratii din Germania considera ca frauda in
asigurari nu reprezinta o infractiune, in timp ce 44% din olandezi
au participat la o schema prin care se urmarea inselarea asigura-
torului.

Mihaela CIRCU

Din perspectiva unui
broker de reasigurare,
SORS oferd oportunitatea
de a intalni reprezentanti
ai diferitelor companii de
asigurdri, din sase state
importante din Sud-Estul
Europei, care reprezintd o
piata in domeniul non-life
de 3 miliarde euro.

Milenka JEZDIMIROVIC, DUNAV Osiguranije (s), Sinisa LOVRINCEVIC si Jalal TABAJA,
TRUST Re
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Tarile din Caucaz au facut deja primii pasi in directia modernizarii pietei de
asigurari si a stimularii investitiilor straine in acest domeniu, creand conditiile
necesare pentru evolutia segmentului de profil. Azerbaidjan este de departe
“vedeta” regiunii, rezervele de petrol si gaze naturale stimuland dezvoltarea
accelerata a economiei si implicit a asigurarilor, care incep sa detina o pondere

tot mai importanta in PIB-ul tarii.

Azerbaidjan: XPRIMM coorganizator al Forumului International de Asigurari

7-8 iulie

INSURANCE & PENSIONS

Xprimm

Desi investitiile in economia nationala a Azerbaidjanului
sunt pe un trend crescator (17,3 miliarde USD in 2010, din care
5 miliarde euro investitii in industria petroliera), segmentul de
asigurare a avut mai putin de castigat, pe fondul unei slabe cul-
turi de asigurare a populatiei si al lipsei unor masuri eficiente de
stimulare. In acest context, in perioada 7-8 iulie, a fost organizata
la Baku cea de a doua Editie a Forumului International de Asigu-
rari — AlIF-2011, axata pe analiza directiilor de dezvoltare a pietei
locale de asigurare, precum si a celor din regiune.

Evenimentul a fost organizat de cétre Asociatia Asiguratorilor
din Azerbaidjan, in parteneriat cu Media XPRIMM si cu sprijinul
Ministerului de Finante din Baku si al celor mai importante socie-
tati locale de profil. Peste 150 de reprezentanti ai companiilor de

Azer ALIYEV, Executive Director, Azerbaijan Insurance Association

. g
= 1]
e

asigurare si reasigurare, brokeraj si institutii financiare din Europa
de Est, Asia Mijlocie si Caucaz, Turcia si tarile din spatiul CSl au
participat la lucrdrile conferintei, alaturi de autoritdti si companii
din domenii conexe.

AlIF-2011 a reprezentat un prilej excelent pentru un schimb
eficient de experienta cu liderii locali, stabilirea unor contacte
de afaceri si dezvoltarea relatiilor de parteneriat, in paralel cu
evidentierea potentialului si avantajelor investitiilor in tarile Asiei
Mijlocii si in Caucaz.

Evenimentul a inclus o tematica deosebit de consistenta, fiind
sustinute numeroase prezentdri de cétre reputati specialisti de
talie internationald. De asemenea, cu ocazia AllF-2011 a fost lan-
sat si INSURANCE Profile — Azerbaijan, publicatie care contureaza
o imagine de ansamblu a economiei azere si a evolutiei pietei
locale de asigurari in anul precedent.

Cresterea asigurarilor a devansat
evolutia PIB-ului

Din 2003 si pdnd in 2010, PIB-ul Azerbaidjanului a crescut de
peste 3 ori, iar salariul in economie de peste 4 ori, PIB-ul pe cap de
locuitor atingdnd 10.000 USD, a declarat Samir SHARIFOV, Ministru
de Finante al tarii gazda, in deschiderea lucrarilor AlIF-2011.1n
2010, PIB-ul a atins valoarea de circa 46,5 miliarde euro, in creste-
re cu 5% fata de anul precedent, iar salariul mediu pe economie a
urcat la 406 USD pe cap de locuitor.

Evolutia economiei tarii a fost un impuls si pentru creste-
rea cererii pentru produsele de asigurare, astfel ca, din 2003 si
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Chingiz MEHDIYEV, Chairman of

A

Samir SHARIFOV Namik KHALILOV, Head of State Igor SHEKHOVTSO Sergiu COSTACHE
Ministry of Finance Insurance Supervision Service, the Management Board Director, International Business  Presedinte
Azerbaijan Ministry of Finance, Azerbaijan AZ Re Azerbaijan Dept., UNITY Re, Russia Media XPRIMM, Romania

pana in 2010, segmentul de asigurare a crescut de peste 3,7 ori

si a atins valoarea de circa 155 milioane euro, a punctat oficialul
azer. In acest moment, pe piata locala de asigurari opereaza 25
de companii non-viata, 3 asiguratori de viatd, o companie de
reasigurari si 7 brokeri. In ceea ce priveste concentrarea pe piata
azera la nivelul anului 2010, primele 10 companii realizeaza 80%
din subscrieri.

Introducerea asigurarilor obligatorii, in
obiectivul reformelor legislative

Pornind de la gradul redus de penetrare a asigurarilor in
PIB-ul tarii si avand in vedere cd densitatea asigurarilor pe cap
de locuitor are o valoare de doar 18 euro pe an (comparativ cu 7
euro in anul 2003), autoritdtile au inteles necesitatea implemen-
tarii unor masuri care sa duca la cresterea gradului de acoperire
in asigurari. Astfel, in ultimii ani au fost adoptate si o serie de acte
normative menite sa impulsioneze piata, printre care mentionam
Legea despre Asigurdri din 2008, introducerea asigurdrilor obliga-
torii pentru accidente de munca si Legea pentru asigurarile RCA
in 2010. De asemenea, de curand a fost introdusa si asigurarea
obligatorie a locuintelor, urméand ca in perioada imediat urma-
toare sa fie elaborat si mecanismul de implementare a acesteia.

Cultura de asigurdri este incd la un nivel scdzut, iar oamenii nu
au aceastd obisnuintd de a se asigura. Cea mai eficientd solutie in
prezent este introducerea unor clase de asigurdri obligatorii, astfel
incat oamenii sd intre cat mai des in contact cu aceastd industrie si,
in timp, sd constientizeze si utilitatea acesteia, a precizat Azer ALI-
YEV, Director Executiv, Asociatia Asiguratorilor din Azerbaidjan.

De asemenea, mecanismul implementdrii asigurdrilor obligato-
rii in general si al celor de locuintd in particular este unul complex si
necesitd o abordare specificd. Avantajul este cd partenerii azeri pot
sd invete din experienta internationald, astfel incat reformele se vor

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

De altfel, dezvoltarea culturii de asigurdri a populatiei ramane
un obiectiv primordial, astfel cd am demarat in 2011 o ampld
campanie publicd de informare a populatiei, care include materiale
publicitare in presa si la TV, radio si seminarii tehnice de specialitate,
a declarat Namic KHALILOV, Directorul Serviciului de Suprave-
ghere a Asigurarilor.

[

Criza determina cresterea capitalizarii
asiguratorilor azeri

Efectele crizei economice nu sunt de neglijat, astfel ca in 2008
si 2009 cresterea economicd a fost mult mai moderata, o serie
de proiecte de infrastructura au avut intarzieri, iar investitiile in
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industria petrolierd au cunoscut o usoara scadere. Pornind de la
aceasta, in perioada 2006-2009, primele subscrise de asiguratorii
azeri au fost in scadere, iar daunele in crestere. Mai mult, capita-
lizarea companiilor s-a diminuat, iar veniturile au avut un trend
descendent. Pentru a clarifica putin cauzele acestui fenomen,
tinand cont de specificul pietei azere de asigurari, putem sa
grupdm subscrierile companiilor de profil in mai multe categorii,
dupd cum urmeaza:

1) Prime incasate urmare a operatiunilor de fronting, care detin

o pondere de 30% in total subscrieri si vin din proiecte mari in

domeniul energiei, constructii si aviatie. Acestea sunt cedate

intr-o proportie de 30% in afara tarii;

2) Prime subscrise din activitatea de creditare realizata de

banci - 35% in total subscrieri;

3) Prime colectate de pe urma vanzarilor de polite catre per-

soanele fizice si juridice - 35%.

Odata cu aparitia crizei in 2008, creditarea populatiei s-a diminu-
at semnificativ, iar afacerile pe segmentul de corporate au scazut si
ele, ceea ce a dus inevitabil la o descrestere a subscrierilor asigura-
torilor. In anul 2010 suntem martorii unei reveniri a pietei, ceea ce
denota o preocupare a liderilor companiilor pentru diversificarea
afacerilor, precum si demararea unor proiecte mari de infrastructura.

Tn acelasi timp, autoritatea de supraveghere a introdus noi ce-
rinte privind capitalizarea asiguratorilor, astfel cd in 2011 capitalul
trebuie sd atinga valoarea de 4 milioane euro pentru asigurdtori
si 8 milioane euro pentru reasiguratori, iar pana in 2012 cerintele
sunt de 5 milioane euro si, respectiv, 10 milioane euro.

Evolutie de 30% in primele 5 luni din 2011

Revigorarea economiei nationale, in paralel cu diversificarea
afacerilor asiguratorilor, precum si introducerea unor noi produse
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de asigurari obligatorii au dus la o evolutie a subscrierilor de 30%
in primele 5 luni din 2011. Astfel, primele colectate pe clasele de
asigurdri obligatorii au atins in perioada de referinta 23,8 milioa-
ne euro, in crestere cu 94% comparativ cu perioada similara din
anul 2010.

In acelasi timp, societatile specializate pe segmentul de
asigurdri de viata au subscris prime in valoare de 6,6 milioane
euro, detinand o pondere de 14% din total subscrieri. Totodatd,
despagubirile platite au atins valoarea de 8,6 milioane euro.

Potrivit lui Namic KHALILOV, asigurarile de viata sunt vandute
de catre 3 companii la nivel local (in total sunt 28 de asiguratori),
dintre care PASHA Hayat a subscris circa 3 milioane euro, urmata
de ATESHGAH (2,4 milioane euro) si QALA Hayat - 1,2 milioane
euro.

Tindnd cont de faptul cd in Azerbaijan existd 9 milioane de locui-
tori, asigurdtorii ar trebui sd isi dubleze eforturile pentru dezvoltarea
acestui segment. In acest sens, un bun model de urmat ar fi Turcia,
unde gradul de penetrare a asigurdrilor de viatd in PIB este de 0,2%,
iar noi am reusit sd vindem 300 mii de polite in timp de un an, a
declarat Jetse De VRIES, CEO, ING Turcia.

De asemenea, nu trebuie sd asteptdm momentul cand se
va schimba mentalitatea oamenilor in Azerbaidjan, trebuie sd
actiondm acum. Cheia succesului constd in dezvoltarea retelelor
de agenti siintr-o abordare profesionistd a potentialilor clienti,
prin care sd fie explicate avantajele politei de asigurdri de viatd, a
punctat si moderatorul sectiunii dedicate asigurarilor de viata si
bancassurance, Romeo JANTEA, Managing Partner, INSURANCE
Training & Consulting.

Potrivit noilor modificari legislative care au intrat in vigoare in
luna martie a acestui an, activitatea de asigurari de viatd poate fi
practicata doar de catre companiile specializate.

Liderii azeri estimeaza cresteri de
minim 10-15% in 2011

Dupa doi ani de scadere, urmare a crizei economice, intro-
ducerea asigurarilor obligatorii va determina cresterea pietei de
profil din Azerbaidjan, preconizeaza Chingiz MEKHTIYEV, Prese-
dinte AZ Re, singurul jucator local de pe piata de reasigurdri din
aceasta targ, in cadrul AllF-2011. Cresterea asteptata pentru 2011
este de 10 procente, in timp ce in 2012 industria ar putea ajunge
la 240 milioane euro (evolutie de 12% fata de 2011).

AZ Re isi axeaza prognoza optimistd pentru piata azera pe re-
centa adoptare a Legii pentru asigurarile obligatorii, care se refera
la obligativitatea incheierii de polite RCA, asigurari de locuinte,
de calatorie, precum si rdspunderi civile.

Un alt factor pozitiv pentru noul trend al pietei ar putea fi,
conform Presedintelui AZ Re, si stimularea sectorul asigurarilor,
prin eliminarea impozitului pe profit in cazul in care acesta este
utilizat pentru majorarea capitalului companiilor de asigurari. De
asemenea, Presedintele AZ Re a mai mentionat recenta intrare pe
piata a unor jucdtori specializati pe asigurarile de viata.

AIIF - o traditie de succes

Desi se afla la cea de a doua Editie, evenimentul va fi orga-
nizat anual, in mod traditional in luna iulie, fiind unul dintre cele
mai relevante forumuri dedicate pietelor de asigurari din Caucaz
si Asia Mijlocie. Dinamica ridicatd de crestere a acestor piete in
urmadtorii ani, stimulata si de bogatiile naturale care atrag an de
an investitii majore in regiune, constituie cea mai buna premisa in
acest sens.

Nu in ultimul rand, evenimentul ofera un prilej excelent pen-
tru schimbul de experienta intre pietele din regiune si cele din
CEE si Vestul Europei, transferul de know-how fiind vital pentru
evolutia sanatoasa si profitabila a segmentului de asigurare din
aceste tdri.

0Oleg DORONCEANU
Vlad PANCIU
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Piata asigurarilor private de sanatate din Romania a incheiat primul trimestru
din 2011 cu o crestere semnificativa a primelor subscrise, ca urmare a preferintei
romanilor pentru asigurari private de sanatate, incheiate pe cont propriu si nu
prin CNAS (Casa Nationala de Asigurari de Sanatate). Dupa o perioada de scadere
a activitatii de subscriere in 2010, valoarea primelor brute subscrise in 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 Asigurarilor (CSA).

Asigurarile private de
sanatate: 35% cresterein T1

Cresterea a corespuns asteptarilor analistilor de asigurdri,
care preconizau anul trecut o apreciere de 30% pentru sectorul
asigurarilor private de sanatate in 2011. Mai mult, si clasa asigura-
rilor private de viata a inregistrat o crestere notabild, de 3,34% in
primul trimestru al acestui an.

Tot mai multi romani sunt nemultumiti de serviciile pe care
le ofera asigurarea sociala de sdandtate din sistemul public, astfel
incat apeleaza din ce in ce mai des la asigurdtori privati, care le
pot pune la dispozitie diferite produse si pachete adaptate nevo-
ilor si posibilitdtilor lor. Starea deplorabila a spitalelor publice si
costurile suplimentare pe care asiguratii din sistemul public sunt
nevoiti sd le suporte in caz de imbolnavire au facut ca numarul
persoanelor care incheie asigurari private de sdnatate sa creasca
semnificativ in primul trimestru din 2011, astfel incat politele de
asigurare au trecut din pozitia de produse de lux in zona instru-
mentelor financiare necesare pentru protectie.

In cazul asigurdrilor de sanatate, asiguratorii s-au adaptat
fluctuatiilor pietei si au pus la dispozitia clientilor o gama larga
de polite de asigurari private de sdndtate, ale cdror preturi variaza
in functie de complexitatea serviciilor oferite. Atat asigurarile

Rubrica realizata cu sprijinul:

SIGNAL IDUNA

Asigurari de Viata
- o

corporate, cat si cele individuale s-au diversificat pentru a veni in
intampinarea clientilor cu venituri ridicate, care doresc servicii de
sandtate complete, dar si pentru a multumi clienti cu venituri mai
mici, in cautare de polite de asigurari de tip basic.

In acest mod, asigurdrile private de sanatate garanteaza
cheltuielile pentru tratamente ambulatorii, tratamente in caz
de accident, transportul medical asistat, spitalizare, inter-
ventii chirurgicale sau tratamente stomatologice. Gradul de
acoperire al serviciilor medicale depinde de pretul politei de
asigurare.

SIGNAL IDUNA este una dintre putinele companii care ofera
produse customizate, astfel incat sa vina in intampinarea nevoilor
clientilor sai. Un exemplu de oferta customizata este SIGNAL
Enterprise, un pachet flexibil care ofera acoperire de sdndtate,
viatd si accident, destinata companiilor, si care acorda angajatilor
servicii complexe, in peste 300 de clinici si spitale private din
reteaua SIGNAL Mediqua Net.

In ceea ce priveste viitorul pietei de asigurari private de
sdndtate din Romania, expertii in asigurdri estimeaza cd piata
aceasta are un potential imens de crestere, de la o valoare de sub
10 milioane euro in prezent la cateva sute de milioane euro in ur-
matorii ani, cu conditia ca autoritatile guvernamentale sa inceapd
reforma sistemului de sanatate publica.

In acest moment, 8 milioane de romani platesc asigurari de
sdndtate, insa cei care solicita servicii medicale se ridica la 18 mi-
lioane, arata statisticile Casei Nationale de Asigurari de Sanatate
si ale ANAF. Dintre acestia, peste 140.000 de persoane fizice, 632
de companii mari si alte 157.358 firme mici si mijlocii au cumulat,
numai la nivelul anului 2009, datorii de peste 451,3 milioane euro
la fondul asigurarilor sociale de sdnatate.

Asadar, in cazul in care contributiile pentru asigurarile de sa-
natate pe care angajatorii si angajatii trebuie sa le plateasca catre
stat ar trece in sectorul privat, atunci ar fi deblocate aproximativ
5 miliarde euro, cat reprezinta bugetul asigurarilor sociale din
Romania la momentul actual, potrivit datelor CSA.

Exista semne de revenire din criza, precum parteneriatul de
cateva milioane euro dintre SIGNAL IDUNA si TAKATA Petri Roma-
nia, ceea ce indicd o crestere in sectorul de asigurari private din
Romania, intr-un ritm aparent lent, dar stabil. Veniturile romanilor
nu cresc la fel de rapid precum costurile pentru un trai decent,
ceea ce inseamna ca asiguratorii vor continua sa caute metode
prin care sd satisfaca o piata extrem de eterogend, cu nevoi si
posibilitati diferite.
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PuUNCT DE VEDERE

Brokerajul in asigurari...

incotro?

Romeo BOCANESCU
Director General
DESTINE Broker

Se spune ca dacd incercarile la care
esti supus nu te omoara, te calesc... dar
este dureros sa constati pe propria-ti piele
daca acesta este sau nu un adevar.

Tot mediul economic din Romania
a resimtit efectele crizei economice si
bineinteles nici industria asigurarilor n-a
facut exceptie. Ba as putea spune ca a fost
domeniul care a incasat prima lovitura cu
mult inaintea debutului crizei in tara noas-
trd, dacd ma refer la industria asigurarilor
de viatd, care a resimtit primul moment de
recul concomitent cu declansarea crizei
financiare in SUA. Desi situatiile financiare
ardtau cu totul altceva, clientii au facut
foarte rapid legatura intre liderul mondial
n asigurari de viatd si subsidiarele aces-
tuia din restul lumii, iar efectul s-a rasfrant
imediat asupra intregii piete. Si din nou
am avut ceva de invatat.

Am invatat ca din “tara tuturor posibi-
litatilor” ne parvin nu numai lucruri bune,
cisirele.

Spun asta pentru ca DESTINE Broker de
Asigurare si-a creionat strategia de vanzare
pe baza conceptului numit multilevel mar-

keting, care isi are originile dincolo de ocean.

Intdmplator sau tocmai ca o dovada
a fortei acestui sistem, prima societate
organizatd in sistem MLM care si-a facut
simtita prezenta in Romania inca din 1991
a fost un broker de asigurari puternic, ale
carui origini se afla in Europa de Vest. Daca
in SUA - tara care isi revendica paternita-
tea acestui sistem de vanzari — au fost ne-
cesari aproximativ patruzeci de ani pentru
a filegalizat, eu personal am fost mandru
ca Romaniei i-au fost necesari mai putin
de zece ani, astfel c3, prin Ordonanta nr.
99/2000, s-a legiferat practic functionarea
retelelor multilevel marketing.

Art. 35. (1) Vdnzarea directd este acea
practicd comerciald prin care produsele sau
serviciile sunt desfdcute de cdatre comerciant
direct consumatorilor, in afara spatiilor de
vdnzare cu amdnuntul, prin intermediul
vanzdtorilor directi, care prezintd produsele
si serviciile oferite spre vanzare.

(2) Vanzarea prin retele (multilevel mar-
keting) este o formd a vanzdrii directe prin
care produsele si serviciile sunt oferite con-
sumatorilor prin intermediul unei retele de
vanzatori directi care primesc un comision
atat pentru vanzdrile proprii, cat si pentru
vanzdrile generate de retelele de vanzatori
directi pe care i-au recrutat personal.

Principala diferentd, revolutionara
de altfel, intre aceastd forma de vanzare
si cele traditionale constd in faptul ca
produsele sau serviciile nu mai stau in
raft in asteptarea clientilor, ci sunt duse
la domiciliul sau locul lor de munca de
catre agentii de vanzari si sunt convins cg,
in perioada care a trecut, aproape fiecare
roman a intrat in contact cu societati de
tip MLM in calitate de client.

Nenorocirea este cd in aceeasi perioa-
da au apadrut, s-au dezvoltat si au produs
victime societati care-si autodefineau
activitatea ca fiind multilevel marketing,
dar de fapt practicau un tip de vanzare
piramidald si aveau in comun faptul ca
“vindeau” visul obtinerii unor castiguri
fabuloase in timp foarte scurt si fara a
oferi “aproape nimic”in schimb. Foarte
multi oameni au asociat aceasta forma de
organizare “de tip piramidal” cu sistemele
multilevel marketing si aceasta, precum
si anumite procedee sau tehnici incorecte
sau uneori chiar ilegale folosite de catre
o parte dintre consultanti in dorinta de
a contracara efectele negative ale crizei
au generat nemultumirea fireascd a celor
care au beneficiat de astfel de servicii.

Rezultatul, previzibil de altfel, a fost
aparitia prevederilor art.15 alin. (2) din
Norma privind autorizarea brokerilor de
asigurare si/sau de reasigurare, precum si
conditiile de mentinere a acesteia, pusa in
aplicare prin Ordinul CSA nr.15/2010, care
stabileste clar: In activitatea brokerilor de
asigurare si/sau reasigurare este interzi-
sd intermedierea prin retele (multilevel
marketing) a produselor de asigurare de
viatd/sandtate.

Astfel, a fost pusa intre paranteze

Rubrica realizata cu sprijinul:

broker de asigurare.

m fiindea exigti

functionarea legala a brokerilor de asi-
gurare organizati in sistem MLM. A fost
pus intre paranteze, de asemenea, efortul
facut in ultimii doi ani pentru a reda incre-
derea in aceste produse, atat clientilor, cat
si colaboratorilor nostri, efort ce ne-a per-
mis sa mentinem procentul de reinnoire la
un nivel comparabil cu cel anterior crizei,
desi foarte multi clienti au fost tentati sa
renunte la programele contractate. Desi
disproportia intre energia consumata si re-
zultate era evidenta la finele anului 2010,
rezultatele ne indreptateau sa credem ca
acest segment va fi relansat imediat ce se
vor face simtite primele semne de crestere
economica.

Desi am resimtit puternic socul produs
la publicarea normei, deoarece, peste
noapte, am fost plasati in “ilegalitate”,
important este ca avem motive sa nutrim
aceleasi sperante, desi am fost nevoiti sa
reformuldm strategia de promovare a asi-
gurdrilor de viata si din nou am inregistrat
un recul puternic. Spun asta deoarece des-
chiderea la dialog si analiza manifestatd
de CSA a creat conditii pentru o dezbatere
reald a acestui subiect. Acum, dupa mai
multe runde de dezbateri, s-a creat sansa
ca in urma unei analize temeinice, pe baza
realitatilor pietei, a rezultatelor controale-
lor efectuate, dar si pe baza argumentelor
aduse in discutie atat de catre asiguratori,
cat si de catre societdtile de brokeraj care
si-au dezvoltat forta de vanzare in sistem
MLM, sa se modifice prevederile normei
astfel incat sa nu fie desfiintat un motor
al dezvoltarii acestei industrii, asa cum s-a
demonstrat a fi in tdrile Europei Centrale
si de Est, ci sa se faca posibila eradicarea
practicilor comerciale incorecte.

Important este in final ca in urma
acestor dezbateri s-a putut observa cd atat
jucatorii, cat si organismul de reglemen-
tare si control urmaresc de fapt acelasi
rezultat, si anume: dezvoltarea tuturor
canalelor de promovare a asigurdrilor de
viatd pe baze corecte, concomitent cu
ridicarea nivelului de profesionalism al
fortei de vanzari, urmdrind in permanenta
protejarea intereselor consumatorilor, ast-
fel incat sa reducem decalajul substantial
intre Romania si celelalte tari europene.

Asteptam decizia CSA pe acest su-
biect, ca sa stim INCOTRO...
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INTERVIU

Asociatia pentru Pensiile Administrate Privat din Romania s-a remarcat ca o
prezenta foarte activa pe piata romaneasca de specialitate. Care sunt prioritatile
actuale ale industriei in viziunea noului Consiliu Director APAPR, ales in luna mai
a.c., dar si despre tendintele europene in domeniu, intr-un interviu cu...

Cornelia COMAN

Presedinte
APAPR

PRIMM: Sunteti noul Presedinte APAPR si totodata liderul
celui mai important operator din piata pensiilor private. Din
aceasta perspectiva, care credeti ca sunt in acest moment
prioritatile sistemului privat de pensii din Romania?

Cornelia COMAN: Consider ca prioritatile trebuie sa fie in
primul rand de natura legislativa: cresterea mai rapida a contri-
butiilor virate fondurilor de pensii private obligatorii, introduce-
rea sistemului multifond (care sa adapteze mai bine investitiile
fondurilor de pensii la varsta si profilul de risc al participantilor),
definitivarea legislatiei privind Fondul de Garantare si sistemul de
platd, precum si majorarea deductibilitatii fiscale pentru pensiile
facultative.

Apoi, este necesara continuarea demersurilor de informare
si educare a publicului din punct de vedere financiar, atat din
partea membrilor Asociatiei si a industriei in general, catsia
autoritatilor, mai proactive si mai concertate.

PRIMM: A adus schimbarea echipei de conducere a APAPR si
o schimbare de optica sau de prioritati? Care sunt obiectivele
prioritare ale APAPR in acest moment?

C.C.: Cred cd noua conducere a APAPR trebuie sa arate conti-
nuitate in actiunile si mesajele din perioada anterioara. In primul
rand, vizadm intensificarea activitdtilor de consolidare legislativa
din sistemul de pensii private, dar si de implementare a unor noi
reglementari in beneficiul participantilor - cresterea contributiei
peste nivelul de 6% pentru asigurarea unei pensii decente. Apoi,
considerdm importanta mentinerea unei relatii apropiate cu
Comisia de Supraveghere, principalul partener al pietei in dialo-
gul institutional cu celelalte autoritati publice. In acelasi timp, o
prezentd mai puternica la nivel european este nu doar utila, ci si

Noua conducere a APAPR trebuie sa arate
continuitate in actiunile si mesajele din
perioada anterioara. Vizam in primul rand
intensificarea activitatilor de consolidare
legislativa, dar si implementarea unor noi
reglementari in beneficiul participantilor —
cresterea contributiei peste nivelul de 6%
pentru asigurarea unei pensii decente.

necesard, intrucat Bruxelles-ul va fi un centru tot mai puternic de
directie si reglementare in zona pensiilor la nivel european. Nu in
ultimul rand, cresterea activitatilor de informare si educare finan-
ciara a publicului este deosebit de importantd, mai ales in ceea ce
priveste Pilonul Il de pensii facultative.

Pe termen scurt, prioritatea noastrd este finalizarea si conso-
lidarea cadrului legislativ primar intr-o formd cat mai favorabila
fondurilor de pensii, deci clientilor.

PRIMM: Intr-o perspectiva mai larga, depasind granitele tarii
noastre, considerati ca relansarea economica ce se face deja
simtita va produce efecte si asupra felului in care sunt privite
sistemele de pensii private din regiunea CEE? Sunt sanse sa
asistam in perioada urmatoare la masuri care sa incurajeze
dezvoltarea acestor sisteme, dupa lungul sir de masuri de
austeritate care au afectat direct dezvoltarea pensiilor priva-
tein regiune?

C.C.: Prognozele specialistilor indicd, intr-adevar, un trend
de usoard revenire economicd pentru intreaga Europd, expertii
FMI prognozand, de exemplu, o crestere de 1,5% in 2011 si
4,4% in 2012 (in cea mai recenta editie a Regional Economic
Outlook). Pe de alta parte, existd inca o serie de riscuri pen-
tru relansarea economicd, provenind in special din tensiunile
existente la periferia Zonei Euro si in tarile emergente, ce pot
intarzia consolidarea acestei tendinte de revenire. Odatd ce
acest proces de ajustare a deficitelor structurale va fi realizat,
cred ca este imperios necesar ca autoritdtile sa gandeasca
si sa implementeze mdsuri pentru o dezvoltare mai rapidd a
sistemelor private de pensii, in conditiile in care este evident ca
evolutiile demografice nefavorabile ameninta capacitatea state-
lor de a furniza un nivel de trai decent cetatenilor aflati la varsta
pensionarii fara ca aceasta sd arunce o povara insuportabila pe
umerii generatiilor tinere.

PRIMM: Doua dintre pietele de specialitate cele mai im-
portante din regiunea CEE, Ungaria si Polonia, au suferit
schimbari legislative majore, care au afectat puternic mai
ales Pilonul Il de pensii private. Va schimba acest fapt optica
marilor grupuri financiare cu privire la acest segment de
business? Credeti ca vom asista la retrageri de pe aceste piete
sau cel putin la o reorientare a prioritatilor?
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C.C.: Modificarile legislative cu impact asupra sistemului
privat de pensii, adoptate in diferite state europene, asa cum sunt
Ungaria si Polonia, au fara doar si poate un impact major asupra
planurilor initiale de afaceri ale grupurilor financiare care sunt
prezente pe aceste piete. In pofida acestui fapt, cel putin panain
prezent, nu am asistat la retrageri de pe aceste piete si, in con-
ditiile in care angajamentul companiilor in acest tip de business
este unul pe termen lung si foarte lung, nici nu anticipez astfel de
evolutii.

Cu siguranta insa ca astfel de mdsuri legislative au ca efect
scaderea increderii investitorilor si deci a numarului lor pe aceste
piete, cu impact direct si asupra clientilor.

Consideram importanta mentinerea

unei relatii apropiate cu Comisia de
Supraveghere, principalul partener al
pietei in dialogul institutional cu celelalte
autoritati publice.

PRIMM: Ce s-ar putea intreprinde la nivelul institutiilor euro-
pene pentru ca macar pe viitor sistemele de pensii private sa
nu mai fie atat de vulnerabile in fata deciziei politice?

C.C.: Adoptarea pachetului de guvernanta economicg, aflata
pe agenda europeana in aceasta perioada, are efecte potential
benefice importante pentru tarile care au introdus un Pilon Il
privat obligatoriu finantat de la buget, precum Romania. Cea
mai importanta prevedere continuta in pachetul de guvernanta
economica se referd la o modificare a Pactului de Stabilitate si
Crestere, respectiv concesiile bugetare ce vor fi acordate acestor
tari incepand cu 2012. Acestor state li se va permite sa depdseas-
ca pragul de 3% din PIB pentru deficitul bugetar, cu anumite
conditii, cate vreme depasirea reflecta costul finantarii Pilonului
1. Tn cursul lunii iunie, Consiliul ECOFIN si Parlamentul European
au finalizat negocierile politice si tehnice asupra pachetului de
guvernantd, iar Consiliul European a andosat rezultatul acestor
discutii, urmand ca setul legislativ sa fie aprobat in prima lectura
cat de curand.

PRIMM: Educatia financiara ramane una dintre necesitatile
cel mai des pomenite cand vine vorba despre viitorul pensii-
lor. Cum sta Romania la acest capitol si ce credeti ca se poate
face pentru o0 mai buna promovare a produselor de pensii si a
necesitatii construirii unor rezerve financiare pentru pensie?

C.C.:Tn mod cert asistam la o preocupare si o constientizare
din ce in ce mai mare din partea oamenilor a nevoii de economi-
sire pe termen lung in general si, implicit, pentru varsta pensiona-
rii. Atat din noua functie din cadrul APAPR, cat si din perspectiva
rolului pe care mi l-am asumat in echipa unui administrator de
pensii private, voi fi un participant activ in educarea publicului si
cresterea nivelul de responsabilitate legat de viitorul financiar.

Sistemul de pensii private trebuie sa beneficieze de pe urma
actiunilor tuturor jucatorilor din aceasta piata, si ma refer aici
la APAPR, dar si la intreaga industrie si la implicarea CSSPP, iar
acestea nu se vor referi doar la stabilitatea legislativa, asadar, ci
si la imbunatatirea modului in care publicul si participantii se
raporteaza la fondurile de pensii private si le inteleg modul de
functionare.

Daniela GHETU

INTERVIU

Sistemul de pensii
private trebuie sa
beneficieze de pe
urma actiunilor
tuturor jucatorilor din
aceasta piata.
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ESTYLE

3D, internet, posibilitatea cuplarii unui hard-disk sau
memory stick — acestea sunt doar cateva dintre noutatile
aduse de televizoarele “ultimul racnet”. Sunt, totusi, aceste
avantaje indeajuns pentru a-i convinge pe utilizatori sa
plateasca mai mult pentru o noua experienta tv?

SmartTV

Trecerea la nivelul urmator

Pana in acest moment, televizorul a
avut aplicatii limitate in lumea divertis-
mentului de acasa. Acestea se refereau de
cele mai multe ori la vizionarea progra-
melor prin cablu si a casetelor video/dvd-
urilor. Recent insd, au inceput sa apara pe
piata primele modele de Smart TV-uri care
promit sa schimbe complet experienta TV.

Ce ofera in plus un Smart TV? 3 mari
puncte fata de televizoarele de pana
acum... In primul rand: o facilitate de
mult asteptata: internetul care include un
browser cu support flash, Skype - cu posi-
bilitatea cuplarii 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, unitatile
externe de stocare a datelor (hard-disk sau
USB stick, sd card etc).

Prin cele doud facilitdti mentionate
mai sus, practic utilizatorii nu mai au
nevoie de calculator pentru a le interme-
dia vizionarea fotografiilor sau filmelor
sau chiar si pentru a naviga pe internet
sau pentru a verifica contul de e-mail. Este
de mentionat totusi faptul ca navigarea
pe internet prin televizor nu este chiar
atat de simpla prin intermediul teleco-

menzii tv, mouse-ul incorporat fiind unul
relativ rudimentar si scrierea destul de
dificila. Acele televizoare care dispun si de
posibilitatea cuplarii unui mouse si a unei
tastaturi externe beneficiaza de un mare
avantaj la acest capitol.

Filmele devin realitate...

Si astfel trecem la cea mai recentd imbu-
natatire tehnologica: filmele 3D. Pand acum
un an, urmarirea unui program 3D acasa
era doar un vis frumos, intrucat aceasta
facilitate era accesibila doar in anumite sali
de cinema. Pe noile Smart TV-uri, insg, a fost
introdusa aceasta tehnologie astfel incat
user-ul poate privi de pe propria canapea
filmele atat de solicitate in zilele noastre
pentru realismul lor. Bineinteles ca imaginea
este imbunatatita substantial si de ecranele
cu sistem LED. Partile mai putin placute ale
tehnologiei 3D raman totusi ocazionale
oboseli ale ochiului sau eventualele migrene
n urma privirii unui film in acest format.

SAMSUNG D8000

Unul dintre cele mai reprezentative
modele pentru Smart TV-urile momentu-

Rubrica realizata cu sprjinul:
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Pret: ~12.000 lei

» Audio

»Dolby Digital Plus, Dolby Pulse
»SRS TheaterSound HD

»DTS 2,0 + lesire digitala

»lesire sunet (RMS) de 10 W x 2
» Video

» 46" (116 cm)/ 55" (140 cm)

» Rezolutie 1920 x 1080

» Clear Motion Rate 800

» Motor 3D Hyper Real

» Wide Color Enhancer Plus

» Functionalitate Smart TV:

» Samsung Apps

» Skype™ on Samsung TV

» Web Browser

» Accesorii

» 1 pereche ochelari 3D inclusd
» Dimensiuni

» 104,11 x59,94 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)

lui este SAMSUNG D8000, care beneficiaza
de toate facilitdtile mentionate anterior.
Spre deosebire de concurentd, el dispu-
ne si de un motor 3D revolutionar, care
permite vizionarea nu numai a filmelor
realizate in format 3D, ci si a filmelor sau
programelor normale de televizor in trei
dimensiuni, prin intermediul unei
conversii. Dezavantajul evident la
acest capitol este faptul ca sunt
necesare la fel de multe perechi
de ochelari 3D cat numarul de
privitori.

Televizoarele Smart TV au in
acest moment ca principal com-
petitor combinatia intre un LED TV
(non-smart) si un TV Tuner, aceasta
varianta castigand de cele mai
multe ori la capitolul pret.

Totusi, pentru fanii experientei
in trei dimensiuni, un SmartTV 3D
ramane singura solutie si ei vor fi
de cele mai multe ori dispusi sa
faca sacrificiile de ordin financiar
necesare.

Alex TANASE
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CARIERE

EUREKO Asigurdri a anuntat numirea lui
Alexandru LEONDARI in functia de Director
Comercial al companiei. Acesta il inlocuieste,
de la sfarsitul lunii iunie, pe Shaun RUSSELL,
care a ocupat aceastd pozitie din 2008 si al carui

mandat de 3 ani s-a incheiat.

Alexandru LEONDARI este absolvent al Univer-

GROUPAMA Asigurari I-a numit pe Calin
MATEI in functia de Director General Adjunct al
companiei. Din noua pozitie pe care o ocup4,
Calin MATEI va contribui la conceperea si imple-
mentarea strategiei si politicilor de dezvoltare
n scopul realizarii obiectivelor de dezvoltare si
profitabilitate ale companiei.

Cdlin MATEI are o experientd considerabild
pe pozitii de management in asigurdri in domenii
precum asigurdrile de viatd, pensii, bancassurance,
actuariat, daune si reasigurare, ceea ce reprezintd
un atu important in contextul de business actual.
Am convingerea cd impreund vom reusi sd ducem
la indeplinire planul strategic pe care nil-am pro-
pus, imbunatdtind astfel rezultatele financiare ale
companiei, a declarat Sanda NICOARA, Director
General al GROUPAMA Asigurari.

In varstd de 34 de ani si cu o experienta de
12 ani in domeniul asigurarilor, Calin MATEI s-a
alaturat echipei OTP Garancia Asigurari in anul
2005, ocupand functia de Director General Ad-
junct, iar din februarie 2009, functia de Director
General. A fost membru al Directoratului OTP
Fond de Pensii si apoi al Comitetului de Fuziune
GROUPAMA Asigurari. De asemenea, Calin
MATEI a coordonat mai multe proiecte axate
pe asigurari de viatd si bancassurance in cadrul
GROUPAMA.

Este absolvent al Facultatii de Ciberneticad,
Statisticd si Matematica Economica din cadrul
Academiei de Studii Economice, Bucuresti, iar in
perioada noiembrie 2004 - iunie 2006 a urmat
studii de actuariat la Universitatea Corvinus din
Budapesta.

Calin MATEI
Director General Adjunct
GROUPAMA Asigurari

General Adjunct si Director de Distributie.

Sunt onorat sd preiau aceastd functie si
sd continui strategia de dezvoltare a EUREKO
Asigurdri. In pofida climatului economic dur, care
a afectat si vanzdrile de asigurdri, am incredere
in oportunitdtile pe care aceastd piatd le oferd.
Pornind de la pasii facuti pdnd acum de EUREKO

sitatii de Medicinad si Farmacie "Gr. T. POPA" din lasi,
are o vasta experientd in distributia de asigurdri
din Romania, in ultima perioada activand pentru

in domeniul asigurdrilor de sdndtate si viatd, cred
cd vom gdsi noi spatii de dezvoltare, in cadrul unei
piete care este departe de a-si fi atins potentialul,

Alexandru LEONDARI
Director Comercial
EUREKO Asigurari

AVIVA Group Romania in pozitia de Director

a declarat Alexandru LEONDARI.

Comitetul Director al UNSAR, intrunit in
sedinta din data de 22 iunie 2011, a aprobat
numirea lui Constantin NASTASE in functia de
PR Manager al Asociatiei, incepand cu data de
1 iulie a.c. Anterior acestei numiri, Constantin
NASTASE a ocupat functia de Director Executiv
al Uniunii Brokerilor de Asigurari - UNSICAR si
pe cea de Administrator al Casei de Editura si
Pregadtire Profesionala UNSICAR.

In ultimii ani, noul PR Manager al UNSAR a
mai ocupat diverse pozitii in domeniul co-
municarii si relatiilor publice la companiile de
asigurdri GENERALI si ALLIANZ-TIRIAC.

Pana la detinerea acestor pozitii, Constantin
NASTASE are reputatia de a se numara printre
cei mai cunoscuti ziaristi specializati in dome-
niul asigurarilor, publicand peste 500 de articole
de profil in sdptdamanalul economic si financiar
CAPITAL.

In paralel, fostul Director Executiv al
UNSICAR a fost corespondent pentru Romania
al cotidianului britanic de asigurari Insurance
Day, Consultant la Revista PRIMM - Asigurari &
Pensii si Consultant de specialitate al XPRIMM
Newsletters.

Constantin NASTASE
PR Manager
UNSAR
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Incepand din data de 1
iulie a.c., Daniela GRIGORE
este Directorul Executiv
Operatiuni (Chief Ope-
rational Officer - COO) al
ALLIANZ-TIRIAC Asigurari.

Ea va coordona toate ariile
operationale ale companiei,
respectiv diviziile daune,
tehnologia informatiei (IT) si
operatiunile de tip back-offi-
ce privind managementul
politelor si al intermediarilor.
De la aceeasi datd, compania
are un nou Director Executiv
Financiar (Chief Financial
Officer - CFO), in persoana lui
Cristian IONESCU, care va coordona activitatile diviziilor financiar-
contabilitate, controlling si investitii.

Daniela GRIGORE are o experientd de peste 20 de ani in asi-
gurari, activand in acest domeniu din anul 1991. Tn ultimii 4 ani,
ea a indeplinit functia de Director Executiv responsabil cu daune-
le in cadrul ALLIANZ-TIRIAC, reusind in 2008 sa implementeze cu
succes la nivelul companiei proiectul de centralizare a procesului
de solutionare a daunelor.

Prin numirea Danielei GRIGORE in functia de Director Executiv
Operatiuni dorim sd continudm sd ne imbundtdtim eficienta si
performantele operationale, dar mai ales ne propunem sd crestem

Daniela GRIGORE
Director Executiv Operatiuni
ALLIANZ-TIRIAC Asigurari

CARIERE

calitatea serviciilor oferite clientilor, a declarat Rangam BIR, Direc-
torul General al ALLIANZ-TIRIAC Asigurari.

De asemenea, incepand
cu data numirii sale in functia
de COO, Daniela GRIGORE va
face parte din Consiliul Direc-
tor al ALLIANZ-TIRIAC, alaturi
de Directorul General al com-
paniei - Rangam BIR si de
Directorul General Adjunct,
responsabil cu activitatile de
vanzari - lleana CUCOS.

Cristian IONESCU, noul
CFO al companiei, lucrea-
za in asigurari de 13 ani,
experienta sa in domeniu
fiind legata in ultimii 11 ani
de activitatea desfasurata
in cadrul ALLIANZ-TIRIAC
Asiguréri. In perioada 1995-2011, Cristian IONESCU a fost seful
diviziei financiare din cadrul companiei. Incepand cu data de 1
iulie a.c., el va avea responsabilitatea implementarii strategiei
financiare a ALLIANZ-TIRIAC Asigurdri, prin promovarea principi-
ilor prudentiale in domeniul managementului riscurilor. Rolul
sdu va fi acela de a coordona activitatile financiar-contabile, de
controlling si investitionale. Incepand cu data de 1 iulie 2011,
Cristian IONESCU este, de asemenea, membru al Comitetului
Executiv al ALLIANZ-TIRIAC.

Cristian IONESCU
Director Executiv Financiar
ALLIANZ-TIRIAC Asigurari
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EVENIMENTE

Privind cu incredere spre viitorul asigurarilor si pensiilor private

Aniversare Media XPRIMM
11 iulie 2011

Echipa Media XPRIMM

Proiectele lansate in toti acesti ani - reviste, site-uri, newslettere,
anuare, conferinte, forumuri, mese rotunde, gale de premii, progra-
me si campanii nationale de informare, emisiuni de radio-tv si un
post de televiziune online si-au dovedit pe deplin utilitatea pentru
pietele de profil, a declarat Sergiu COSTACHE, Presedintele Grupu-
lui XPRIMM, cu ocazia intrarii companiei in cel de-al paisprezece-
lea an de activitate.

Dorim s multumim cu aceastd ocazie tuturor reprezentantilor
industriilor de asigurdri si pensii private, care au sprijinit direct toate
aceste proiecte destinate cresterii gradului de cunoastere si intele-
gere a publicului larg, a precizat Adriana PANCIU, CEO al Media
XPRIMM.

Acest an va fi un an al dezvoltdrii proiectelor strategice si dorim
sd va asigurdm cd vom continua s promovdm prin ele interesele
acestor doud piete in al cdror potential si utilitate credem cu tdrie si
convingere, a incheiat Sergiu COSTACHE.

Lista proiectelor nationale si internationale de promovare a
pietelor de asigurari si pensii initiate si derulate de cédtre Media
XPRIMM cuprinde, printre altele:

M aparitia a 100 de numere ale Revistei PRIMM - Asigurari &
Pensii;

M editarea revistelor PROFIL Asigurdri pentru Romania, Repu-
blica Moldova si Azerbaijan, XPRIMM Insurance Report si Anuarul
Asigurarilor;

Ml derularea a 14 editii ale FIAR - Forumul International Asigu-
rari & Reasigurari;

M 8 editii ale ICAR - Forumul International al Riscurilor Catas-
trofale;

M 15 Gale de Premii ale celor doua piete;

M peste 100 de Forumuri Economice Regionale de
Asigurdri si Pensii Private si conferinte judetene de tip "Ziua
Asigurarilor";

[l 4 Campanii Nationale de Informare a publicului larg, con-
stand in distribuirea a milioane de brosuri informative privind asi-
gurdrile CASCO, RCA-Carte Verde, locuinte si travel, in Bucuresti si
alte 20 de orase ale tarii;

M zeci de emisiuni de radio si tv pe teme de specialitate si
multe altele.

Cu ocazia acestei aniversari, in primele zile din cel de al
paisprezecelea an de activitate, echipa Media XPRIMM doreste
tuturor partenerilor si colaboratorilor ei ani multi si profitabili, cu
multd sanatate si realizari deosebite!
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EVENIMENTE

AEGON Romania sustine performanta si stilul de viata sanatos

AEGON Junior Open si AEGON Swim Cup
13-18 iunie 2010

In perioada 13-18 iunie a.c. s-a desfasurat turneul internati-
onal AEGON Junior Open U16 la tenis de camp. Au fost meciuri
spectaculoase, in care ambitia jucdtorilor si pasiunea pentru tenis
au incins zgura de la Winners Tennis Club. Turneul, in premiera in
Cluj-Napoca, a fost organizat in colaborare cu Federatia Europea-
na de Tenis si face parte din circuitul Tennis Europe Junior Tour,
dedicat juniorilor, bdieti si fete, pand la varsta de 16 ani.

In cifre, AEGON Junior Open a insemnat: peste 100 de jucitori
din 11 tari europene; 6 zile de tenis; 12 terenuri de zgura ocupate
n permanenta si 45 de meciuri.

AEGON crede in excelentd in fiecare actiune. Cu atdt mai mult
cu cdt pasiunea si motivatia dezvoltate la varste mici pot gene-
ra succese in fiecare etapd a vietii. li felicitdm pe toti castigditorii
Turneului International AEGON Junior Open 2011, precum si pe toti
participantii. li invitdm pe cei care anul acesta au fost aproape de a
cdstiga sd ne facd onoarea de a veni si anul viitor si de a lupta pentru
podium. Cu totii meritdm sd fim acolo, tine de noi sd credm cadrul si
contextul necesare de a reusi in viatd sd fim pe primul loc in tot ceea
ce facem, a declarat Silvia SIRB, CEO, AEGON Romania.

Nu mai existd nicio indoiald ca Winners Tennis Club a reusit sda
pund Clujul pe harta tenisului mondial. In sprijinul acestei afirma-
tii vine insusi interesul AEGON pentru turneul de la Cluj. De fapt,
AEGON este "title sponsor"in aceastd sdptdmand la doud turnee
internationale, la Eastbourne (Marea Britanie) si la Cluj, a declarat
Simona CIORCILA, Presedintele Winners Tennis Club.

Totodatd, vineri, 17 iunie, AEGON Asigurdri de Viata si AEGON
Pensii Private i-au sustinut si pe micii inotatori din Cluj, prin
organizarea celei de-a doua editii locale a AEGON Swim Cup. Sub
egida "Inoata in siguranta", concursul de natatie a reunit peste

200 de copii cu varste cuprinse intre 8 si 12 ani, atat fete, cat si
baieti, care au concurat la categoria Open.

Misiunea Swim Cup este aceea de a stimula copiii in directia
unui mod de viatd activ si ordonat si de a le dezvolta abilitdti
precum spiritul competitiv, increderea in sine si concentrarea pe
rezultate. De asemenea, implicarea acestora aldturi de alti copii este
esentiald, a declarat Silvia SIRB.

De cele mai multe ori, in viatd, echipa are rolul fie de a te incu-
raja, fie de a te motiva sd iti depdsesti limitele. Intr-o echipdi in care
toti sunt foarte buni nu iti vei permite niciodatd sé fii mai prejos. Ori
cresti, ori vei fi eliminat natural. Inotul este o astfel de competitie in
care succesul depinde in egald mdsurd atdt de tine, cdt si de nivelul
celor cu care te ,bati", a completat liderul AEGON Romania.

Fara compromis.
Fara mogul.*
Doar business.

www.wall-street.ro

*MOGUL, -A, moguli, -¢, sm.sif, adj. S.m. Fig. Persoani foarte
importantd cu puteri discretionare. — Din engl. Mogul,



Campionii, 4 ani de activitate

Aniversare
27 iunie 2011

CAMPION Broker a intrat intr-al 5-lea an de cand este alaturi de
clientii sai. In toata aceastd perioada, activitatea ghidata dupa un
set de valori foarte bine stabilite a adus companiei un loc bineme-

EVENIMENTE

INSTANT Cover de la ALICO Asigurari,
produsul de protectie imediata

Lansare de produs
4iulie 2011

ALICO Asigurari a lansat, in 4 iulie a.c., produsul de protectie
INSTANT Cover. Acesta este orientat spre acoperirea imediatd a
riscurilor de deces din accident si invaliditate permanenta totala si
partiald din accident la care este expusd in special populatia activa.

Datoritd evolutiei ascendente de anul trecut, putem afirma ca
populatia intelege mai bine valoarea protectiei oferite de asigurdrile
de accidente, ceea ce ne-a determinat sd lansdm INSTANT Cover, un
produs accesibil pentru toti romdanii, a declarat Theodor ALEXAN-
DRESCU, Director General, ALICO Asigurari.

Avem din ce in ce mai multi clienti care apreciaza asigurdrile
de accidente pentru cd au doud mari avantaje oferite in momen-
tul cumpardrii: compania de asigurdri preia riscul asigurabil al
clientului, iar produsele pot fi achizitionate fdrd eforturi financiare, a
adaugat oficialul citat. Prin INSTANT Cover, ALICO preia modelul
de asigurare accesibila a grupului METLIFE.

ritat printre cele mai dinamice societdti de profil.

Acesti primi 4 ani au trecut extrem de repede. Au rdmas in urma lor
doar rezultatele frumoase, care ne amintesc de faptul cd am muncit
mult, dar cu folos, cd a durat sd ne clddim o echipd solidd, dar acum
avem una imbatabild, si cG a meritat din plin toata investitia in proiectul
cunoscut astazi drept CAMPION Broker, a declarat, pentru XPRIMM
Newsletters, Octavian TATOMIRESCU, Director General al companiei.

Ne dorim ca pe viitor sd ardtdm cat de performanta poate fi
echipa CAMPION Broker si s urcam continuu in top. Vom fi mereu
aldturi de clientii nostri si nu vom neglija nicio clipd calitatea servi-
ciilor pe care le oferim. Le multumim tuturor colaboratorilor nostri
sifi asigurdm cd vom derula multe proiecte de succes impreund, a
completat Octavian TATOMIRESCU.
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Constantin TOMA a demisionat de la
conducerea OMNIASIG. Demisia a fost acceptata

2.477 accesari pe www.lasig.ro

Constantin TOMA, unul dintre cei mai puternici oameni din
asigurdri, si-a inaintat, la finalul lunii iunie, demisia din functia de
Presedinte al OMNIASIG, al treilea jucator de pe piata de profil.
Aceasta a fost acceptata de conducerea VIENNA Insurance Group.

Astfel, de la 1 iulie 2011, OMNIASIG este condusa pana la nu-
mirea unui nou Presedinte de catre Constantin MARICA, Vicepre-
sedinte al OMNIASIG.

De asemenea, potrivit unor surse din piatd, VIG intentioneaza
sd numeasca la conducerea OMNIASIG un expat.

€ mxp.ro/demisie-toma
de Mihaela CIRCU

Cristian CONSTANTINESCU se retrage din
functia de Presedinte UNSAR

947 accesari pe www.lasig.ro

Cristian CONSTANTINESCU, Presedintele Uniunii Nationale
a Societatilor de Asigurare din Romania - UNSAR si-a anuntat
retragerea din functia pe care o ocupa in cadrul Asociatiei, ince-
pand cu 1 iulie 2011. La baza retragerii sale stau atat incheierea
raporturilor de munca cu ALLIANZ-TIRIAC Asigurdri, societate
care detine functia de Presedinte al Uniunii pana in 2013, dar si
recenta nominalizare a acestuia pentru functia de Presedinte al
Comisiei de Supraveghere a Asigurarilor.

Multumesc membrilor UNSAR pentru sprijinul si increderea acor-
date in toti acesti ani si le doresc mult succes in activitatea viitoare, a
declarat Cristian CONSTANTINESCU.

€ mxp.ro/demisie-constantinescu
de Andreea IONETE

PAID a reinnoit contractul de reasigurare,
cumparand protectie pentru 300 milioane euro

799 accesari pe www.1asig.ro

Pool-ul de Asigurare Impotriva Dezastrelor Naturale - PAID
a reinnoit contractul de reasigurare pentru anul de subscriere
2011/2012, care va intra in vigoare incepand cu data de 15 iulie
2011. Acest program de reasigurare este de tip "excedent de
dauna" si are o capacitate de 300 milione euro, stabilita cu aju-
torul modelelor de catastrofa folosite pe piata internationald de
reasigurare. Nivelul de acoperire prin reasigurare este mai mare
fata de capacitatea contractului anterior, de 200 milione euro,
suplimentarea fiind necesard avand in vedere cresterea portofo-
liului de polite emise de PAID.

Retinerea PAID, potrivit contractului de reasigurare, este de
250.000 euro pentru un eveniment. Un avantaj major al acestui
contract este faptul cd in cazul producerii unui eveniment, daca
retinerea PAID va fi depasitd, despdgubirile se vor plati dupa
primirea sumelor corespunzatoare din reasigurare. Astfel, PAID nu
va fi nevoit sa avanseze fonduri din resurse proprii.

© mxp.ro/paid-reasigurare
de Andreea IONETE

insurance

PROFILE

ASTRA Asigurari vinde participatia la
GENERALI Asigurari pentru 20,75 mil. lei

789 accesari pe www.1asig.ro

ASTRA Asigurari a notificat Bursa de Valori Bucuresti referitor
la incheierea contractului de vanzare a participatiei de 16,029%
pe care compania o detinea la GENERALI Asigurdri, grupului
GENERALI Holding Vienna. Valoarea totald a pachetului de
207.498.174 actiuni, cu valoare nominald de 0,10 lei fiecare, este
de 20,75 milioane lei.

Operatiunea este supusa aprobarii Comisiei de Supraveghere
a Asigurdrilor, conform prevederilor legale in domeniul pietei
asigurarilor.

© mxp.ro/astra-participatie-generali

de Andreea IONETE

NOVA Group a preluat actiunile detinute de
UNIQA la ASTRA

745 accesari pe www.1asig.ro

NOVA Group Romania a confirmat preluarea pachetului de
actiuni de la UNIQA Group Austria, conform anuntului realizat
anul trecut. UNIQA Group Austria a iesit din actionariatul compa-
niei ASTRA Asigurari prin vanzarea pachetului minoritar de 27%
din actiunile firmei catre actionarul majoritar al companiei ASTRA
Asigurari, potrivit anuntului NOVA Group.

NOVA Group Romania este un grup de investitii european cu
participatii intr-o varietate de industrii din Europa, cu un accent
special pe Romania. Grupul este activ, in Romania, in urmatoa-
rele domenii: asigurari, media, imobiliare, industria hoteliera,
constructii etc.

€ mxp.ro/nova-group-astra
de Andreea IONETE

Alte titluri:

M Audierile pentru Consiliul CSA, amanate
© mxp.ro/audieri-amanate

M Peste 93% dintre clientii GENERALI Asigurdri sunt multumiti
de serviciile companiei

€ mxp.ro/clienti-generali

B ALLIANZ-TIRIAC Asigurari anunta schimbari la nivelul mana-
gementului

€ mxp.ro/management-allianz

M BUPA International si AXA PPP Healthcare ofera asigurari de
sanatate in Romania prin PIRAEUS Insurance Broker

€ mxp.ro/bupa-axa

M Creste interesul pentru asigurarile private de sanatate si
pentru abonamentele medicale

€ mxp.ro/asigurari-sanatate-abonamente

Urmatorul numar: Septembrie 2011

Rezultate S1 2011
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Otto Broker

ASIGURARI PENTRU TOT!

Franciza Otto Broker

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

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

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

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




Siguranta merge mana in mana cu Succesul

DE VIATA

BCR ASIGURARI

VIENNA INSURANCE GROUF

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




