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Editorial

O scenă cu peste 40 de actori, pe o piaţă în reducere de viteză - plecând de la 
aceste date, scăderea numărului de companii ar putea duce la o eficientizare a activi-
tăţii la nivel local, mai ales acum, într-un context economic nefavorabil.

Este o abordare diferită, post-expansionistă, când se miza pe extindere, pe creşte-
rea numărului de actori, pe atragerea de forţe noi, proaspete, întru crearea unei pieţe 
robuste - o etapă în care nu se întrevedeau, nici măcar la orizont, semnele crizei. 

Atunci, cuvinte de ordine erau „cota de piaţă” şi „extinderea teritorială”, în dauna 
consolidării a ceea ce se construise deja. 

Acum, cele două fuziuni anunţate pentru acest an - GENERALI şi ARDAF şi, mai 
nou, BCR Asigurări şi OMNIASIG - arată că asistăm la o schimbare de strategie din 
partea  acţionarilor. O schimbare prin care se vizează eficientizarea activităţii prin 
adoptarea de măsuri concrete, nu numai la nivel local.

De aceea, constricţia, produsă într-un climat economic dificil, poate conduce, 
pe termen scurt, spre o evoluţie aproape spectaculoasă - unitatea şi forţa noilor 
structuri le poate asigura eficienţa. Oare pe termen lung rezultatele se vor mai păstra 
în aceiaşi parametri? 

Un lucru este însă cert: către mai bine vom merge doar în măsura în care se va 
miza pe Consolidare, indiferent de factorii economici, pozitivi sau negativi, sau de 
conjunctură, propice sau nefavorabilă.

Fuziuni, pe o piaţă în scădere

Sergiu COSTACHE
Președinte

Adriana PANCIU
CEO
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Consolidarea pieţei de asigurări este o 
temă care se repetă deseori în discursurile 
specialiştilor din domeniu. Destule voci 
afirmă că există prea multe companii de 
asigurări, mai ales acum, când contextul 
economic a devenit nefavorabil, puterea 
de cumpărare a clienţilor a scăzut iar 
asigurările nu au fost niciodată o prioritate 
în bugetele românilor. 

Mai mult, cu peste 40 de companii 
de asigurări care activează în piaţă şi un 
domeniu aflat în pierdere există, cel puţin 
la nivel teoretic, ideea că, mai puţine 

companii, în absenţa unei mase critice 
de clienţi, ar determina o eficientizare a 
activităţii la nivelul industriei asigurărilor 
din România.

Dar nu aceasta era abordarea în 
perioada de expansiune a domeniului, 
atunci când efectele crizei erau departe. 
Toată lumea se lupta pentru extindere, 
pentru cotă de piaţă, se deschideau noi 
sucursale, vechii şi, mai ales, noii clienţi 
erau întâmpinaţi cu noi produse, iar 
consolidarea pieţei era doar un  discurs 
pur teoretic. De fapt, mizele companiilor 

Fuziunile, nu doar în asigurări, au un dublu impact: pe de-o parte, pe termen scurt, 
aduc o evoluţie aproape spectaculoasă, cel puţin ca imagine dar, în astfel de cazuri, 
rămâne o întrebare: se va păstra aceasta pe termen lung? Experienţa GROUPAMA 
pe piaţa locală este un exemplu în acest sens. Recent, la nivelul pieţei se discută 
despre alte două fuziuni. Care va fi impactul lor în piaţă? Sunt ele doar măsuri de 
eficientizare ca urmare a crizei? Vor urma şi altele?

Miza pe fuziuni
Alex ROȘCA

Redactor Șef
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erau altele, iar extinderea anulase orice 
intenţie de consolidare.

Pentru că, până la urmă, o fuziune, 
dincolo de răspunsul la întrebarea super-
ficială: va fi volumul subscrierilor realizate 
de noua companie cel puţin egal cu afa-
cerile cumulate ale companiilor înainte 
de fuziune?... Pe scurt: 1+1=?, înseamnă 
mult mai mult: este un proces amplu care 
trebuie pregătit în timp, toată procedura 
necesită avize care durează,  salariaţii 
companiilor lucrează sub ameninţarea re-
structurării, se dau lupte pentru ocuparea 
poziţiilor în structurile de conducere ale 
noii companii şi, la final, din două poziţii 
de conducere va râmâne doar una, iar din 
două locuri de muncă va rămâne unul şi 
ceva. Şi acestea sunt doar câteva aspecte.

Anul consolidărilor?
Piaţa locală a fuziunilor şi achiziţiilor a 

revenit în acest an pe un trend ascendent 
consemnând o creştere substanţială în 
primul semestru 2011, comparativ cu 
aceeaşi perioadă a anului trecut, cele mai 
multe tranzacţii fiind încheiate în sectorul 
financiar. În ceea ce priveşte domeniul 
asigurărilor, specialiştii prognozează cel 
mai prolific an de până acum, la nivel 

mondial, după anul 2007.
În ultimii ani, piaţa asigurărilor din 

România a constituit câmpul de bătălie 
pentru cele mai mari fuziuni şi achiziţii 
din istorie, preluările şi consolidările 
schimbând radical peisajul autohton 
al industriei de profil, astfel încât, piaţa 
aparţine acum celor mai mari grupuri 
financiare la nivel mondial.

Nici anul 2010 nu a fost lipsit de eve-
nimente importante, odată cu intrarea 
AXA pe piaţa românească (prin achiziţia 
OMNIASIG Life) sau a METLIFE, prin achi-
ziţia ALICO, prezentă la nivel local prin 
ALICO Asigurări România.

Potrivit Preşedintelui CSA, Angela 
TONCESCU, există semnale că sunt şi 
alţi investitori interesaţi să intre pe piaţa 
românească de asigurări, dar se pare 
că, deocamdată, nimeni nu doreşte să 
vândă.

Cu toate acestea, pentru anul în curs 
sunt deja anunţate două cosolidări de 
forţe la vârful ierarhiei din piaţă, vorbim 
de fuziuni ale companiilor deţinute de 
aceiaşi acţionari: fuziunea dintre GENE-
RALI Asigurări şi ARDAF şi, mai nou, cea 
dintre BCR Asigurări şi OMNIASIG.

Pe lângă acestea însă, sunt preconiza-
te şi alte câteva mişcări de trupe, având 

în vedere că grupul ING este obligat 
să renunţe la divizia de asigurări până 
în 2013, ca urmare a programului de 
restructurare implementat cu acordul 
Uniunii Europene, sau interesul ALICO 
Asigurări pentru eventuale oportunităţi 
de achiziţii. Nu în ultimul rând, liderul 
pieţei de asigurări din Moldova, MOLDA-
SIG, pregăteşte preluarea ASITO Kapital.

Ce se întâmplă pe piaţa locală?
După ce, în anul 2009, gradul de con-

centrare a pieţei asigurărilor din România 
la nivelul primilor cinci jucători din piaţă 
se dubla, ajungând la 41% comparativ 
cu anul anterior, în 2010 acesta a ajuns 
la 52,3% după consolidarea mai multor 
grupuri internaţionale prezente pe piaţa 
locală.

În continuare, cele două mişcări prin-
cipale anunţate vor schimba imaginea 
TOP 5 nu numai prin intrarea în peisaj a 
unui jucător şi printr-o posibilă schim-
bare de lider dar, mai ales, prin sporirea 
competitivităţii ofertei de produse şi 
servicii.

Astfel, OMNIASIG VIG a ocupat în 
2010 a treia poziţie în piaţa asigurărilor 
non-life din România cu afaceri de 916 
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milioane lei, în scădere cu 17% faţă de 
anul anterior şi o cotă de 11% din piaţă. 
BCR Asigurări VIG se poziţiona pe locul 
cinci în acelaşi clasament la finele anului 
trecut, cu o cotă de piaţă de 6,85% şi sub-
scrieri de peste 522 miioane lei (circa 125 
milioane EUR), cu 9% sub rezultatul din 
2009. Aşadar, cele două companii cumu-
lează afaceri de 1,44 miliarde lei la nivelul 
anului 2010, cu 300 milioane lei mai mult 
decât liderul pieţei asigurărilor din Româ-
nia, ASTRA Asigurări, care a încheiat anul 
trecut cu subscrieri de 1,1 miliarde lei şi o 
cotă de 12,85% din piaţă.

De asemenea, acţionarii societăţilor 
ARDAF şi GENERALI discutau de ceva 
vreme şi au concretizat recent fuziunea 
celor două societăţi. Noua companie, GE-
NERALI România, devine astfel cel de-al 
7-lea jucător de pe piaţa românească, cu 
o cotă de circa 7%.

Noua entitate va oferi toate categoriile 
de produse de asigurare, care vor fi vându-
te sub două branduri şi reţele de vânzare 
distincte, GENERALI Asigurări şi ARDAF. 
Această fuziune nu va aduce nicio schim-
bare pentru clienţii deja existenţi, care vor 
beneficia, în schimb, de servicii mai bune şi 
de o gamă mai largă de produse şi experti-
ză atât la nivel local, cât şi internaţional.

Repezentanţii GENERALI Grup în 
România şi-au anunţat pentru prima oară 
intenţia de a uni cele două companii în 
februarie 2011. Acţionarii celor două 
companii au aprobat intenţia de fuziune 
prin absorbţie în martie 2011, iar proce-
sul a fost finalizat în mai puţin de 6 luni, 
noua companie începându-şi activitatea 
în această lună.

GENERALI România va avea o nouă 
echipă de management, condusă de 
Adrian MARIN, în calitate de CEO. Pe 
termen scurt, ne propunem eficentizarea 
procedurilor interne, în vederea îmbună-
tăţirii serviciilor oferite, urmărind totodată 
relansarea vânzărilor şi retenţia clienţilor. 
Pe termen mediu, vizăm asigurarea unor 
baze solide pentru o dezvoltare sigură, 
constantă şi profitabilă. Obiectivul nostru 
este să devenim cel mai de încredere asi-
gurător din România şi unul dintre liderii 
pieţei locale, a precizat Adrian MARIN, 
CEO, GENERALI România.

Intenţia de fuziune dintre alte două 
companii din piaţă a fost anunţată la 
începutul lunii iulie de către reprezen-
tanţii VIENNA Insurance Group. Practic, 
este vorba de OMNIASIG şi BCR Asigurări, 
ambele aparţinând VIG.

Cu privire la restructurările anunţate 
recent, Gunter GEYER, CEO-ul VIG, a de-
clarat că fuziunea planificată a celor două 
companii de asigurări generale, OMNIASIG 
şi BCR Asigurări, ne va eficientiza şi consoli-
da poziţia pe piaţa din România, sinergiile 
rezultate urmând să ne propulseze veni-
turile la nivel local. Primii paşi în vederea 
implementării acestei fuziuni au fost iniţiaţi 
la începutul lunii august.

În prima jumătate a anului OMNIASIG 
a subscris prime brute a acăror valoare 
a depăşit 103 milioane euro, în scădere 
cu peste 11% faţă de perioada similară a 
anului trecut şi deţine o cotă de aproape 
11% din piaţa locală de asigurări. BCR Asi-
gurări a subscris peste 55 milioane euro, 
ocupă poziţia a 7-a în topul întocmit pe 
baza rezultatelor din primul semestru al 
anului şi deţine o cotă de circa 6% din 
piaţă.

Noua entitate ar porni de la un poten-
ţial de peste 16% cotă de piaţă reieşită 
din cumularea rezultatelor OMNIAISG şi 
BCR Asigurări, ceea ce reprezintă prime 
brute subscrise de aproape 160 milioane 
euro. Aceste cifre ar poziţiona compania, 
astfel formată, în postura de cel mai nou 
lider al pieţei asigurărilor.

Istoria recentă a fuziunilor în 
asigurări: 1+1<2!

Un exemplu elocvent în ceea ce pri-
veşte fuziunile pe piaţa locală a asigurări-
lor este intrarea GROUPAMA pe piaţa din 
România. În perioada 2007-2008, grupul 
francez a intrat în România prin interme-
diul a trei achiziţii.

Prin achiziţia ASIBAN, a BT Asigurări, 
precum şi a diviziei româneşti a OTP 
Garancia, dar şi prin capitalizările aferente 
investiţia făcută de GROUPAMA pe piaţa 
românească de profil s-a ridicat la peste 
500 milioane euro în mai puţin de un an.

Doar tranzacţia care a implicat ASIBAN 
s-a realizat pentru 350 milioane euro. Prin 
intermediul contractului semnat în prima 
parte a anului 2008, GROUPAMA devenea 
proprietarul unic al ASIBAN. Fondat în 
anul 1996, compania era un jucător de top 
pe piaţa asigurărilor din România şi ocupa 
la finele lui 2007, poziţia a treia, cu o cotă 
de 8% din piaţa asigurărilor.  

Această tranzacţie a fost precedată în 
decembrie 2007 de cumpărarea BT Asi-
gurări şi, la începutul anului 2008, de pre-
luarea OTP Garancia Asigurări. Tranzacţia 
prin intermediul căreia GROUPAMA prelua 
ASIBAN a fost cea mai mare derulată pe 
piaţa românească a asigurărilor, depăşind 
cu mult ca valoare preţul plătit de VIENNA 
Insurance Group pentru ASIROM sau 
OMNIASIG. Practic, preţul plătit pentru un 
euro cifră de afaceri a ajuns la 2 euro în 
cazul acestei tranzacţii.

La momentul tranzacţiilor, finele anu-
lui 2007, cota de piaţă cumulată a celor 
trei companii implicate se cifra la circa 
12,6%, din care 8,5% - ASIBAN, 3,76% - BT 
Asigurări şi 0,31% - OTP Garancia, valoarea 
subscrierilor cumulate apropiindu-se de 
300 milioane euro. Această cifră poziţiona, 
ipotetic, la nivelul acelor rezultate, noua 
structură pe locul doi în piaţa asigurărilor.

Dar, prima apariţie în clasamentele 
de profil a noii companii GROUPAMA 
s-a produs în anul 2009. La  finele anului 
amintit compania ocupa poziţia a treia în 
piaţă, deţinând 9,5% din aceasta, volumul 
primelor brute subscrise de companie în 
anul amintit depăşind 200 milioane euro, 
ceea ce reprezintă dovada că, dincolo 
de contextul particular al fiecărei fuziuni 
dar şi de modul în care a evoluat piaţa ca 
întreg în perioadele menţionate, e dificil 
să plecăm de la premisa că, după fuziune, 
nivelul afacerilor cumulate ale companii-
lor care intră în componenţa noii structuri 
pot fi cumulate.

La anunţul unei fuziuni suntem 
tentaţi ca, înainte de concretizarea ei, să 
ne aruncăm privirea asupra modului în 
care ar putea fi influenţate clasamentele 
de noile structuri. Chiar dacă experienţa 
GROUPAMA ne arată clar că aceste calcule 
sunt un pic forţate, totuşi impactul celor 
două noi companii care vor rezulta din 
fuziunea OMNIASIG şi BCR ASIGURĂRI, 
pe de-o parte, respectiv GENERALI şi 
ARDAF pe de altă parte, indică, pe nivelul 
rezultatelor din prima jumătate a anului 
2011, că GENERALI România pleacă de la 
un potenţial ca nivel al subscrierilor de 
aproape 64 milioane euro, adică o cotă de 
aproape 9% din piaţă, iar noua companie 
a VIG, porneşte de la o cotă de peste 17% 

Pe termen scurt, ne 
propunem eficentizarea 
procedurilor interne, în 
vederea îmbunătăţirii 
serviciilor oferite, urmărind 
totodată relansarea 
vânzărilor şi retenţia 
clienţilor. Pe termen 
mediu, vizăm asigurarea 
unor baze solide pentru o 
dezvoltare sigură, constantă 
şi profitabilă. Obiectivul 
nostru este să devenim cel 
mai de încredere asigurător 
din România şi unul dintre 
liderii pieţei locale.

Adrian MARIN 
CEO 
GENERALI România
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din piaţă şi aproape 160 milioane euro 
prime brute subscrise, ceea ce ar însemna 
un nou lider local.

Cu toate acestea, chiar dacă, acum, 
calculele spun ceva, în mod real rezultatul 
fuziunilor despre care discutăm acum se 
va vedea începând cu anul 2013, cel mai 
devreme.

Criza determină grupurile să 
strângă rândurile 

Strângerea rândurilor este o măsură 
cu dublu impact. 

Pe de-o parte, produce, pe termen 
scurt, o evoluţie aproape spectaculoasă. 
Unitatea şi forţa noii structuri asigură 
o eficienţă pe termen scurt, dar eterna 
întrebare în aceste cazuri rămâne: se va 
păstra aceasta pe termen lung? 

În plus, fuziunile anunţate au loc şi 
pe un context economic care nu este 
deloc propice. Intrarea GROUPAMA în 
România, una extensivă axată pe achizi-

ţii rapide şi pe termen scurt avea loc pe 
un val al creşterii economice în România. 

Pe atunci se discuta doar despre po-
tenţialul pieţei care trebuie valorificat. 

Lucrurile s-au schimbat radical între 
timp - uitându-ne la contextul economic 
-, tocmai de aceea putem privi fuziunile 
recent anunţate ca parte a strategiei 
grupurilor de luptă împotriva crizei 
globale şi de eficientizare a activităţii în 

toată lumea, nu doar în România. 

Spre deosebire de valul extensiv care 
marca fuziunile sau achiziţiile din trecut, 
în prezent, presiunea este marcată de 
eficientizarea activităţii. Până la urmă, 
piaţa ajunge să se consolideze, dar 
contextul economic pune companiile 
în situaţia de a realiza acest lucru pe o 
piaţă în scădere şi nu pe una în creştere.

Coverstory

Fuziunea planificată a celor două 
companii de asigurări generale, 
OMNIASIG şi BCR Asigurări, ne va 
eficientiza şi consolida poziţia pe piaţa 
din România, sinergiile rezultate urmând 
să ne propulseze veniturile la nivel local. 
Primii paşi în vederea implementării acestei 
fuziuni au fost iniţiaţi la începutul lunii august.

Gunter GEYER
CEO, VIG
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PRIMM: Puteţi să realizaţi o evaluare de ansamblu, a pieţei 
româneşti de asigurări în general, pentru anul 2011, şi a 
pieţei de brokeraj în particular?

Cristian FUGACIU: În primul rând, aş spune că piaţa de asigu-
rări se integrează foarte bine în cadrul economic general. Evoluţia 
nu a fost prea bună, din punctul nostru de vedere, având în vede-
re că puterea de cumpărare a scăzut, investiţiile străine au scăzut, 
companiile sunt din ce în ce mai atente la zona de cheltuieli, s-au 
înregistrat clar reduceri pe piaţă conform datelor prezentate la 
jumătatea anului, este o reducere de 7,4% a pieţei, în mare parte 
din cauza reducerii volumului pe asigurările auto. Un lucru îmbu-
curător însă ar fi creşterea asigurărilor legate de retail.

Legat de piaţa de brokeraj, efectul pozitiv ar fi că gradul de 
intermediere către brokeri a crescut în principal pe retail, dar asta 
este o dovadă a faptului că persoanele care cumpără asigurări 
simt o mai mare nevoie de a fi sfătuiţi în momentul în care cum-
pără asigurări. 

PRIMM: În ceea ce priveşte produsele existente în acest 
moment pe piaţă, vedeţi o evoluţie a acestora, atât ca preţ, 
cât şi relativ la riscurile pe care le acoperă?

C.F: În ceea ce priveşte produsele şi preţurile produselor, 
există o creştere şi a gradului de sofisticare a produselor, care vine 
odată cu maturizarea pieţei, şi în această zonă se fac investiţii şi 
se depun eforturi atât din partea societăţilor de asigurare, cât şi 
din partea brokerilor, pentru a încerca să identifice cât mai bine 

necesităţile clienţilor, în aşa fel încât să răspundă acestora cu 
produse de asigurare din ce în ce mai evoluate, mai dezvoltate, 
mai personalizate. Ele, încet-încet, capătă popularitate, din păcate 
însă marea masă a asigurărilor sunt cele standard, RCA, care nu se 
prea pot personaliza, şi asigurările CASCO – ele încă deţin cea mai 
mare pondere pe piaţă, iar preţurile acestora au scăzut, în ciuda 
a două elemente care în mod logic ar conduce la o altă concluzie 
şi la o altă abordare, respectiv rata daunei, care este mare pe 
ambele linii de asigurare, şi CASCO şi RCA, şi creşterea limitelor 
de despăgubire pe RCA. Noi am văzut scăderile tarifelor la RCA cu 
20-30%, în condiţiile în care rata daunei este mare, şi limitele de 
despăgubire au scăzut. E clar că este o piaţă „soft”.

PRIMM: Aţi luat ca exemplu asigurările auto. Ce poate să adu-
că în acest moment un broker în plus la asigurările auto, în 
afară de un preţ mai bun, lucru pe  care, evident, îl încearcă 
toţi brokerii?

C.F.: Aţi spus că un broker poate să aducă un preţ mai bun, 
este adevărat, pe termen scurt poate să aducă, dar pe termen 
lung acest avantaj pe care îl pot crea brokerii de fapt nu este un 
avantaj pe termen lung, nici pentru clienţi şi nici pentru societă-
ţile de asigurare, şi nu este pentru piaţă în general. Este adevărat 
că unul din rolurile principale ale brokerului este să negocieze 
preţurile, dar preţurile până la urmă trebuie să fie corecte, să nu 
se ajungă la preţuri de dumping, iar când vorbim de negociere la 
RCA nu prea are sens. 

Ceea ce poate să facă un broker ca să contribuie la îmbunătă-
ţirea acestei abordări a pieţei este să încerce împreună cu clientul 
o analiză foarte atentă a daunalităţii şi să găsească, împreună şi 
cu clientul şi cu societatea de asigurare, nişte măsuri pentru redu-
cerea ratei daunei, pentru că aceasta are, în general, influenţă şi 
asupra pieţei, şi asupra tarifelor, şi asupra business-ului clientului. 
Pentru că, până la urmă, pentru clienţi nu este important să îşi 
recupereze nişte bani în asigurare, mai important este să nu aibă 
daune, ca să fie în poziţia de a-şi recupera bani. În asigurare, ştiţi 
că ei primesc despăgubirea la nivelul valorii daunei directe, dar 
nimeni nu le despăgubeşte costul de imobilizare a maşinii în ser-
vice-uri şi veniturile pe care ei le pierd prin nefolosirea maşinilor 
– vorbim şi de companii, vorbim şi de persoane fizice, pentru că şi 
ei, dacă nu îşi folosesc maşina, trebuie să îşi plătească transportul 
în comun, plus disconfortul creat…

Cristian FUGACIU
Director General
MARSH Romania

Există o creştere a gradului de sofisticare, care 
vine odată cu maturizarea pieţei, şi în această 
zonă se fac investiţii şi se depun eforturi 
atât din partea societăţilor de asigurare, cât 
şi din partea brokerilor, pentru a încerca să 
identifice cât mai bine necesităţile clienţilor, în 
aşa fel încât să răspundă acestora cu produse 
de asigurare din ce în ce mai evoluate, mai 
dezvoltate, mai personalizate.

Rolul brokerilor de asigurare este în creştere, aspect demonstrat de faptul 
că, în timp ce piaţa de asigurări a scăzut, gradul de intermediere a avut o 
evoluţie ascendentă. Vă invităm să descoperiţi cum au reușit brokerii această 
performanță, dar și care sunt principalele tendinţe în dezvoltarea acestei 
industrii, într-un interviu cu
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Interviu

PRIMM: Dar în raport cu asigurătorii, cum poate un broker să 
aducă un plus acestora din punct de vedere al costurilor de 
administrare?

C.F.: În afară de avantajul pe care l-am menţionat mai devre-
me, prin consultanţa pe care brokerii o acordă clienţilor, şi prin 
care pot reduce rata daunei, brokerul preia şi o mare parte din 
activitatea societăţii de asigurare. 

Evoluţia pieţei din ultimii ani, când piaţa de asigurări a scăzut, 
dar gradul de intermediere a crescut, arată şi faptul că persoanele 
care cumpără asigurări îşi doresc acest lucru şi că relaţia asigură-
tor-broker funcţionează din ce în ce mai bine, iar societăţile de 
asigurare înţeleg rolul brokerului. 

Primul rol ar fi cel de educare a pieţei, de educare a clientu-
lui, de promovare a asigurărilor dintr-o poziţie imparţială, să nu 
dai clientului sentimentul că te duci să îi vinzi ceva, uneori chiar 
destul de agresiv, şi te duci să îl convingi că el are anumite nevoi 
pe care şi le poate satisface prin asigurările respective - deci este 
o abordare diferită faţă de acum 5-10 ani pe piaţă, şi asta vine 
odată cu educarea pieţei, deci clar aici este un avantaj pentru 
societăţile de asigurare din colaborarea cu brokerii. După aceea, 
preluarea parţială a costurilor de administrare pe care le are 
societatea de asigurare este iarăşi foarte importantă şi societăţile 
de asigurare îşi pot eficientiza foarte mult activitatea lucrând cu 
brokeri.

PRIMM: Întorcându-ne puţin la capitolul relaţiei dintre bro-
keri şi clienţi, în acest moment, dacă vorbim despre produse, 
cât de personalizate pot fi acestea pe piaţa românească de 
asigurări şi în ce măsură solicită clienţii produse personaliza-
te faţă de cele standard?

C.F.: Aici ar trebui făcută o distincţie între retail şi corporate. 
Pe retail, în general, politica este de a nu se personaliza prea mult 
poliţele de asigurare, pentru a nu duce la nişte costuri exagerate. 

Pentru zona de corporate, acolo într-adevăr poliţele trebuie 
să fie personalizate, în funcţie de specificul activităţii fiecărei 
companii în parte. Procesul normal este să se facă o identificare a 
riscurilor pe fiecare companie, specific domeniului de activitate, 
dimensiunii companiei, pieţei şi multor altor detalii care trebuie 
avute în vedere, iar poliţele de asigurare care rezultă trebuie să fie 
personalizate exact pe specificul acelei companii. 

Trebuie adăugat că mai există o situaţie particulară la IMM-
uri, unde societăţile de asigurare au încercat şi încă încearcă să 
promoveze nişte asigurări relativ standard pentru întreprinderi, 
pentru IMM-uri. Din informaţiile destul de limitate pe care le 
avem, ele nu sunt de foarte mare succes. Dar poate asta ar fi inte-
resant de urmărit, cum funcţionează pe acest segment asigurările 
personalizate - pe companii, chiar dacă ele sunt mici. Din experi-
enţa noastră, dimensiunea companiei nu dictează necesitatea lor 
de personalizare. Nu putem spune că dacă o companie are cifra 
de afaceri 100 mii euro, nu are nevoi specifice, pe când una cu o 
cifră de afaceri de 1 milion euro are. Avem clienţi companii relativ 

mici care sunt uneori mai pretenţioase şi la care trebuie adaptat 
mai mult decât la companii mai mari. 

PRIMM: În acest moment, se pare că pe piaţă există ten-
dinţa de a vinde din ce în ce mai mult online aceste poliţe 
standard. Să înţelegem de aici că dacă brokerii corporate 
vând mai mult produse personalizate, ei nu vor putea vinde 
online? Sau nu este o direcţie neapărat importantă?

C.F: Bineînţeles că parametri de personalizare pot să existe 
şi la vânzare online, numai că o poliţă adevărată şi perso-
nalizată pentru o companie, după părerea mea, nu poate fi 
vândută online; poate fi derulată online doar o anumită parte 
a procesului de vânzare, dar contactul cu clientul trebuie să 
existe şi probabil că va exista întotdeauna. Partea formală de 
transmitere documente, plată, unele chestionare… o parte se 
poate face online, dar nu întreg procesul de vânzare. Şi decizia 
companiilor nu prea poate fi luată pe baza unui sistem online. 
Aici este într-adevăr un sistem care se pretează foarte bine 
la retail. Şi ar fi bine dacă s-ar reuşi crearea un sistem real de 
vânzare online. Adică de la A la Z, nu să se dea o ofertă online, 
după care se face emiterea, se trimite în plic prin curier, nu 
ştim cum se încasează banii, dar destul de dificil. Un sistem 
online ar însemna ca absolut tot să se facă online, numai utili-
zând calculatorul, fără să vină curierul la uşă sau să te caute pe 
la birou, fără să trebuiască să îi dai bani cash de foarte multe 
ori – şi cred că ar creşte gradul de penetrare al asigurărilor 
dacă ar exista un sistem online 100%.

PRIMM: Vorbind despre produse mai speciale, un studiu 
recent MARSH menţionează printre tendinţele de dezvolta-
re pentru 2011 asigurările pentru industria energetică. Ce 
măsuri a întreprins MARSH în această direcţie? 

C.F.: În perioada aceasta de criză economică, există câteva 
industrii care continuă să se dezvolte, şi industria energetică 
este una dintre ele, pentru că se caută surse alternative de 
energie care să protejeze mediul, care să fie mai ieftine. Şi aici 
există investiţii importante în domeniul energetic, în special în 
energia regenerabilă. Având în vedere şi ce se întâmplă sau e 
posibil să se întâmple în viitorul apropiat cu energia nuclea-
ră, trebuie găsite astfel de surse. Noi încercăm să fim cât mai 
aproape de ceea ce se întâmplă în acest domeniu, în energia 
eoliană, în principal, şi să oferim soluţii personalizate, despre 
care vorbeam şi mai devreme, produse de asigurare, poliţe 
speciale plasate pe pieţe specializate pentru riscurile specifice 
acestui domeniu. 

PRIMM: Am vorbit până acum despre piaţa de brokeraj în 
asigurări. Haideţi să vorbim puţin şi despre MARSH. Cum a 
evoluat MARSH în 2011 şi ce aşteptări aveţi pentru viitor?

C.F.: Dacă îmi permiteţi să revin puţin la întrebarea anteri-
oară, cea legată de retail şi care se leagă şi cu întrebarea despre 
planurile de viitor ale MARSH, există un anumit tip de business în 
asigurări care face cumva legătura între retail şi corporate – sunt 
aşa-numitele produse de tip affinity, care permit o personalizare 
a produselor de asigurare pentru retail. 

Un exemplu foarte bun sunt poliţele co-brand CASCO, care 
sunt create, distribuite şi încheiate împreună cu importatorii sau 
dealerii auto. Aici un exemplu recent ar fi grupul DACIA RENAULT, 
care a lansat împreună cu MARSH un astfel de produs – clienţii 
mărcilor DACIA, RENAULT, NISSAN care se duc la orice dealer 
autorizat al DACIA RENAULT beneficiază de o astfel de ofertă 
personalizată, pentru asigurările CASCO şi RCA. Este un canal de 
distribuţie care permite personalizarea poliţelor pentru o catego-
rie specifică de clienţi. 

Evoluţia pieţei din ultimii ani, când piaţa de 
asigurări a scăzut, dar gradul de intermediere 
a crescut, arată şi faptul că persoanele care 
cumpără asigurări îşi doresc acest lucru şi că 
relaţia asigurător-broker funcţionează din ce în 
ce mai bine, iar societăţile de asigurare înţeleg 
rolul brokerului. 
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Şi aici există şi o tendinţă şi o încercare a noastră de a face 
produsele, în afară de a fi personalizate, şi cât mai uşor accesibile, 
ca şi distribuţie. Ne încurcă puţin online-ul, care nu funcţionează 
chiar cum trebuie, încă mai este de lucrat manual, dar sperăm ca 
în viitorul apropiat să găsim o variantă de distribuţie mult mai 
uşoară care să ne conducă şi la creşterea gradului de penetrare. 
Funcţionează bine, şi clienţii chiar apreciază faptul că li se pune la 
dispoziţie un produs de asigurare specializat, doar că uneori îi în-
curcă puţin partea aceasta formală – cum intră în posesia poliţei, 
cum plătesc banii, cum returnează un exemplar semnat. 

Aici mai sunt şi exemple precum asigurarea telefoanelor 
mobile, împreună cu cei de la VODAFONE, care iar este un produs 
specific, pe nevoile unui anumit segment de clienţi.

PRIMM: Concurenţa dumneavoastră, acum, merge şi ea pe 
produse de genul acesta sau sunteţi singurii de pe piaţă care 
oferiţi acest tip de produs?

C.F: În ceea ce priveşte anumite produse, am fost primii care 
le-am introdus pe piaţă, şi în momentul de faţă pentru foarte 
multe dintre ele încă suntem singurii care le practicăm. Şi, în 
această privinţă, ne ajută foarte mult atât experienţa reţelei MAR-
SH, care lucrează în străinătate pe astfel de produse şi segmente 
de foarte mult timp, cât şi profesionalismul echipei locale, care 
are imaginaţie. 

PRIMM: Puteţi să estimaţi cam cât ar reprezenta, în acest mo-
ment, aceste produse de tip affinity din activitatea MARSH 
România?

C.F.: Probabil 10%, dar sperăm să crească.

PRIMM: La ce creştere vă aşteptaţi anul acesta pentru MARSH 
România?

C.F.: În condiţiile în care piaţa scade cu 7%, iar în ceea ce 
priveşte piaţa de brokeraj corporate se pot vedea scăderi de 
15-20%, faptul că reuşim să ne menţinem la un nivel constant 
reprezintă o performanţă foarte bună pentru noi. 

Nu aş vrea totuşi să avansez pentru perioada următoare 
evoluţii spectaculoase în termeni de venituri, cifre. Noi ne pro-
punem să rămânem la un nivel constant sau să avem o creştere 
probabil până în 5%, realist, ceea ce ne dorim însă este să venim 
tot timpul, aşa cum am făcut şi până acum, cu servicii noi pentru 
clienţii noştri, cu produse noi de asigurare şi cu idei noi, inclusiv 
cu sisteme de asigurare mai eficiente, cu produse de consultanţă 
care să îi ajute şi pe clienţi şi pe asigurători, piaţa în general, să o 
facă să fie mai eficientă, să încercăm să scădem rata daunalităţii, 
frecvenţa. În principal, să creştem calitativ, astfel încât ceea ce 
primesc clienţii noştri de la noi să fie de o calitate mult mai bună. 
Ceea ce ne-am mai propus este, bineînţeles, să devenim noi, ca şi 
companie, mai eficienţi în ceea ce facem.

Vlad PANCIU
Alexandru CIUNCAN

Ziua Asigurărilor
Luni, 10 octombrie 2011, ora 15.30

Hotel Radisson BLU, Sala ATLAS, Bucuresti

Arta de a vinde asigurări 
pe timp de criză
• Mai există noi clienţi? Cine sunt ei? • 
• Comportamentul clientului - mai sărac şi mai prudent pe timp de criză • 
• Cum vor arăta viitoarele reţele de vânzare şi distribuţie? • 
• Cât costă şi cât de eficientă este vânzarea on-line? 
• Cine este cumparatorul on-line şi ce vrea el? • 
• Provocări majore pentru angajator: De unde recrutăm? Cum motivăm? Pe cine păstrăm? •

Campanie Csr
Asigurătorilor le pasă!

Moment special
 PriMM 100

Detalii: www.xprimm.ro/ZiuaAsigurarilor

Parteneri

Interviu
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Cifrele provizorii aferente anului 2010 
indică faptul că asigurătorii europeni au de-
păşit criza cu bine tocmai pentru că volumul 
total al primelor brute subscrise a crescut 
nominal cu peste 3,5%. Astfel, asigurătorii 
europeni au subscris în anul precedent 
prime brute a căror valoare a atins 1.115 
miliarde euro.

Creşterea amintită este superioară celei 
înregistrate în anul 2009, care a fost de circa 
3%. Cu toate acestea, dacă în anul 2009 fac-
torul principal în realizarea creşterii consem-
nate era reprezentat de sectorul asigurărilor 
de viaţă, 2010 marchează creşteri similare 
atât în domeniul asigurărilor de viaţă, cât şi 
pe segmentul asigurărilor generale.

Asigurările de viaţă continuă 
să crească

Asigurările de viaţă au continuat o evo-
luţie aproape constantă a creşterii raportat 
la anul 2009, când pe acest segment se 
consemnase o sporire a volumului de bu-
siness cu aproape 5%; în anul precedent se 
estimează o creştere cu aproape 4% a pri-

melor aferente asigurărilor de viaţă, până 
la un total de 688 miliarde euro. Cele mai 
puternice pieţe în acest domeniu continuă 
să fie Marea Britanie, Franţa, Germania şi 
Italia, care deţin cumulat aproape 75% din-
tre primele brute subscrise din asigurări de 
viaţă în Europa. Ratele de creştere consem-
nate de ţările amintite au fost de 2%, 4%, 
5% şi, respectiv, 11%. 

Pentru Marea Britanie şi Germania, 
creşterea consemnată este privită în mare 
parte ca o consecinţă a sporirii nevoii de 
securitate, care s-a concretizat printr-o 
creştere a new-business-ului aferent pro-
duselor tradiţionale. Pentru Franţa şi Italia 
creşterea pare a fi mai mult determinată 
de evoluţia favorabilă a mediului financiar, 
pentru că cea mai mare creştere a fost 
consemnată pentru produsele unit-linked.

Asigurările de sănătate dau 
ritmul pe non-life

După doi ani consecutivi de stabilitate 
relativă în ceea ce priveşte veniturile din pri-
me, valoarea subscrierilor a însumat în anul 

precedent circa 428 miliarde euro, ceea ce 
înseamnă o uşoară creştere de circa 3% dacă 
ne raportăm la cifrele anului 2009. Această 
evoluţie este în principal rezultatul uşoarei 
reveniri economice, proprietarii de locuinţe 
şi companiile arătând un plus de interes în 
ceea ce priveşte produsele de asigurare.

Asigurările auto continuă să fie prin-
cipala linie de business şi deţin aproape 
30% din piaţa asigurărilor generale la 
nivelul ţărilor membre CEA. Germania şi 
Italia sunt principalii jucători pe această 
piaţă, cu fiecare dintre cele două ţări 
deţinând o pondere de 16% din volumul 
primelor brute subscrise anul trecut din 
asigurări auto. Ţările amintite, alături de 
Franţa şi Marea Britanie reprezintă circa 
65% din piaţa asigurărilor auto la nivelul 
Europei. În perioada analizată, volumul 
subscrierilor din asigurări auto a sporit cu 
circa 1%, până la o valoare de 125 miliarde 
euro, aspect care contrastează cu scăderea 
de 2% consemnată la nivelul anului 2009.

Asigurările de sănătate rămân a doua 
categorie de asigurări dintre cele non-life 
cu o pondere de aproape 25% în totalul 
primelor subscrise. Pe această clasă de 

După recesiunea care a lovit Uniunea Europeană în anul 2009, an în care Produsul Intern Brut a 
scăzut cu aproape 4%, 2010 a marcat un an de uşoară revenire pentru multe din ţările UE. Potrivit 
cifrelor furnizate de EUROSTAT, Produsul Intern Brut a consemnat o creştere cu aproape 1,8% la 
nivelul UE. Pieţele de capital s-au confruntat cu volatilitatea ca o consecinţă a crizei produse de 
datoriile publice dar, în general, nu au pierdut revenirea pe care au înregistrat-o în anul 2009. În 
pofida acestui context, asigurătorii europeni şi-au urmărit portofoliile crescând.

Europa asigurărilor în cifre
Creştere a primelor pe viaţă şi asigurări generale
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asigurări ţările cu ponderea cea mai mare 
sunt Olanda şi Germania, care cumulează 
aproape două treimi din piaţa europeană 
a asigurărilor de sănătate. În anul prece-
dent, clasa amintită şi-a reluat creşterea 
la nivelul continentului, după ce 2009 
marcase o scădere. Estimările preliminare 
în ceea ce priveşte volumul subscrierilor 
pe clasa menţionată a crescut cu aproape 
6%, până la un volum al subscrierilor care 
se apropie de 108 miliarde euro.

Cu aproape 20% din totalul primelor 
brute subscrise din asigurări generale, 
segmentul property este a treia clasă ca 
pondere la nivelul Europei. Potrivit estimări-
lor preliminare pe această linie de business, 
s-a consemnat o foarte uşoară creştere de 
sub 1%, dacă ne raportăm la volumul pri-
melor subscrise din property în 2009. Ţările 
cu aportul cel mai mare de prime aferente 
clasei amintite sunt, cu circa 15 miliarde 
euro volum al subscrierilor fiecare: Marea 
Britanie, Germania şi Franţa. Volumul total al 
subscrierilor din asigurări property s-a situat 
în anul precedent la circa 83 miliarde euro.

Investiţiile îşi revin
Ca o consecinţă a revenirii pieţelor 

de capital în 2009 şi în pofida volatilităţii 
accentuate din 2010, portofoliul total 
de investiţii al asigurătorilor europeni se 
cifrează, potrivit rezultatelor provizorii, la 
circa 7.500 miliarde euro, ceea ce cores-
punde unei creşteri de circa 5%.

Sursa: “CEA Annual Report 2010–2011”.

Traducere: Octavian CONSTANTIN

Notă: Cifrele anului 2010 sunt rezultate provizorii.

Volumul subscrierilor şi rate de creştere pe clase de 
asigurări la nivelul UE: 2008 – 2010

Prime brute subscrise (mld. EUR) Evoluţie nominală 
2008 2009 2010 2008/09 2009/10

Asigurări de viaţă 642 648 688 5% 4%
Asigurări non-viaţă 418 411 428 0% 3%
Auto 127 121 125 -2% 1%
Sănătate 99 101 108 3% 6%
Property 81 81 83 3% 1%
Alte clase non-life 112 108 112 -1% 2%
Total 1.060 1.060 1.115 3% 4%
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Notă: Cifrele anului 2010 sunt rezultate provizorii.

Evoluţia primelor brute subscrise în Europa: 2000 – 2010 (miliarde euro)
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de  imaginat scenarii de către întreaga 
lume, pe de o parte, şi de către companiile 
de asigurări, pe de cealaltă parte, aducând 
pierderi imposibil de cuantificat din punct 
de vedere uman, dar şi altele cât se poate 
de palpabile: deprecierea gradului de si-
guranţă a cetăţeanului, pierderi materiale, 
pierderi financiare, riscuri asociate aviaţiei 
şi, nu îl ultimul rând, o conştientizare cât 
se poate de reală a ameninţărilor tero-
rismului. Evenimentele din America au 
afectat zeci de mii de poliţe de asigurare, 
mai ales pe riscurile de accidente la locul 
de muncă, incendii, răspundere civilă 
generală, întreruperea activităţii, auto şi 
aviaţie.

De altfel, terorismul a fost unul dintre 
subiectele principale de discuţie la multe 
dintre întâlnirile anuale ale reasigurăto-
rilor, punându-se problema cuantificării 
riscului de terorism în viitor.

Înainte de aceste evenimente, cei 
mai mulţi reasigurători au considerat că 
terorismul trebuia exclus din poliţele de 
reasigurare, cu toate complicaţiile legale 
aferente. Şi totuşi, câţiva au sugerat că vor 
avea capacitatea să dezvolte facultativ 
acest domeniu. Chiar şi aşa, se pare că 
evaluarea riscului urma să creeze proble-
me specialiştilor.

Pierderile asigurate finale provocate 
complexului World Trade Center de atacu-
rile teroriste de la 11 septembrie 2001 s-au 
cifrat la aproape 32,5 miliarde USD, cu 7,5 
miliarde USD mai puţin faţă de estimările 
iniţiale, care se ridicau la peste 40 miliarde 
USD, conform Institutului de Informaţii în 
Asigurări din Statele Unite ale Americii. 
Volumul daunelor suportate de industria 
asigurărilor şi reasigurărilor a fost dimi-
nuat datorită plăţilor făcute din Fondul 
de Compensare a Victimelor, înfiinţat de 
Guvernul SUA.

Din punct de vedere logistic şi 
administrativ, evenimentele de la 11 
septembrie 2001 au avut ca rezultat 

Ştirea atacului asupra Americii, în special asupra turnurilor gemene World Trade 
Center, a venit chiar în timpul unuia dintre cele mai importante evenimente 
anuale din industria asigurărilor: întâlnirea anuală a asigurătorilor şi 
reasigurătorilor de la Monte Carlo, din urmă cu 10 ani, când mulţi dintre aceştia 
au fost afectaţi într-o măsură covârşitoare, depăşind aspectul financiar al 
dezastrului - companii precum AIG, MARSH şi AON deţineau birouri în W.T.C. 

REMEMBER 

10 ani după 9/11
295 de colegi au murit în timpul acelor 

atacuri. Unul dintre ei chiar se afla la bordul 
unuia dintre avioanele deturnate, a relatat 
Jeff GREENBERG, Preşedinte şi CEO al 
grupului MARSH & McLENNAN. AON a 
pierdut, de asemenea, 175 de angajaţi în 
urma acestui eveniment. Drept urmare, 
multe dintre companii au înfiinţat fonduri 
de într-ajutorare pentru familiile celor dis-
păruţi, fundaţii caritabile şi s-au implicat în 
mod direct în activităţile post-eveniment.

Tragedia din America a reprezentat 
concretizarea unuia dintre cele mai greu 

Mihai CRĂCEA
Editor
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mai mult de 60.000 de dosare de daune 
diverse, dintre acestea rămânând 
nerezolvate aproape 1%. Aceşti factori 
au determinat ca acoperirea riscului 
de atac terorist, similar celui de la 11 
septembrie, să se extindă într-o măsură 
semnificativă în anii ulteriori în Statele 
Unite ale Americii. 

În timpul administraţiei Bush, a fost 
implementat  un program guvernamental 
prin care statul suporta o mare parte din 
daune. Conform programului lansat de 
către Congresul American în anul 2002, 
cunoscut sub numele de Terrorist Risk 
Insurance Act (TRIA), cea mai mare parte 
a daunelor rezultate în urma unui atac 
terorist vor fi achitate de către stat. Cu 
toate acestea, TRIA, care a fost prelungit în 
repetate rânduri, până în 2014, are scopul 
de a ajuta piaţa să se adapteze şi de a lăsa 
timp companiilor private să îşi dezvolte 
propriile produse şi soluţii de manage-
ment al riscului în privinţa terorismului. În 
prezent, odată cu împlinirea a zece ani de 
la atentate, un senator american a introdus 
o propunere de amendament care poate 
marca sfârşitul TRIA, invocând faptul că sec-
torul privat poate face faţă acestor riscuri.

În acelaşi timp, un raport al GUY 
CARPENTER arată că, din punct de vedere 
al evenimentelor de acest gen, vârful a fost 
înregistrat în 2006, cu peste 14.400 de acte 
teroriste pe întregul glob. Anul trecut au fost 
contabilizate, de asemenea, peste 10.000 de 

atentate. În raport se mai menţionează că, 
deşi produsele de asigurare împotriva riscu-
lui de terorism se regăsesc din abundenţă în 
piaţa privată, din cauza naturii foarte impre-
dictibile a terorismului, companiile încă nu 
pot cuantifica exact expunerea pe acest risc. 
De aceea, mai multe voci din piaţă susţin 
continuarea acestui program, reprezentând 
o plasă de siguranţă suplimentară în cazul 
producerii unui eveniment similar. De altfel, 
acesta nu are costuri de funcţionare ridicate 
şi nu devine activ decât în momentul în care 
se înfăptuieşte un nou atentat.

De asemenea, la 10 ani de la atentatele 
11 septembrie, mulţi dintre cei din piaţă 
consideră că, din punct de vedere financiar, 
industria a trecut relativ uşor peste acel şoc. 
Ceea ce a reprezentat 9/11, pentru asigurări, a 

fost un exemplu că o pierdere mare poate fi di-
sipată printre asigurători şi reasigurători şi că 
nu va exista o singură companie care va purta 
întreaga povară, a explicat Jeff GREENBERG. 

În acelaşi timp, pentru a analiza influ-
enţa acelor evenimente trebuie făcută o dis-
tincţie clară între urmările directe şi ceilalţi 
factori din piaţă (prelungirea perioadei de 
subtarifare, problemele de mediu, climatul 
investiţional neprielnic, scandalurile cu privi-
re la politicile de management ale compa-
niilor). În acest context, 9/11 poate fi văzut 
ca picătura care a umplut paharul într-o 
piaţă deja cu probleme şi supusă, în multe 
privinţe, unor procese de tranziţie aflate în 
plină desfăşurare, a adăugat Preşedintele 
MARSH & McLENNAN. 
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Ce spun statisticile
În primele 6 luni ale anului curent, 

numărul dosarelor de daune avizate ca 
urmare a accidentelor rutiere provoca-
te pe teritoriul României de vehicule 
înmatriculate în Bulgaria a crescut cu 31% 
faţă de perioada similară a anului trecut, 
ajungând la 1.798 dosare de daune.

Acestea reprezintă 34,6% din numărul 
total de 5.190 dosare avizate în semestrul 
I al anului 2011 ca urmare a accidentelor 
produse în ţara noastră de vehiculele 
având locul obişnuit de staţionare în Uni-
unea Europeană şi în alte state membre 

ale Sistemului Internaţional Carte Verde. 
Comparativ cu aceeaşi perioadă din 2010, 
creşterea a fost de 7,4%.

În funcţie de locul obişnuit de staţio-
nare a vehiculelor, alte ţări care au urmat 
în clasamentul dosarelor de daune avizate 
au fost: Italia (cu 584 dosare), Spania (526 
dosare), Germania (478 dosare), Ungaria 
(391 dosare) şi Franţa (313 dosare). Acci-
dentele produse de vehiculele înmatricu-
late în aceste şase ţări au generat 4.090 
dosare de daune, reprezentând 78,8% din 
total.

Din solicitările de informaţii primite la 
Comisie, am constatat că sunt persoane 

păgubite în urma accidentelor provocate de 
vehicule înmatriculate în străinătate care 
nu ştiu cui să se adreseze pentru a obţine 
despăgubirea, a declarat Angela TONCES-
CU, Preşedintele CSA. 

În 2010 au fost contabilizate peste 
10.000 de daune pe Carte Verde, dintre 
care 3.155 au fost produse de maşini 
din Bulgaria. În 2005 erau înregistrate 
aproximativ 150 de cazuri de despăgubire 
pe Carte Verde din Bulgaria, pe primul 
loc în acel an fiind accidentele provocate 
de maşini din Italia, cu 1.000 de cazuri. 
Situaţia se datorează, de altfel, faptului că 
o mare parte dintre locuitorii din judeţele 

Impozitele mai mari percepute de statul român pentru maşinile cu capacitate 
cilindrică mare, precum şi taxa de primă înmatriculare i-au determinat pe români 
să recurgă la înregistrarea maşinilor în Bulgaria. Acest fenomen atrage însă după 
sine şi dificultăţi în obţinerea despăgubirilor de la asigurătorii bulgari, în cazul în 
care maşinile asigurate de aceştia produc daune în România.

Asigurări

Cum putem gestiona problema 
mașinilor din Bulgaria?
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sudice ale ţării cumpără maşini second 
hand din afara României şi le înmatricu-
lează în Bulgaria, în încercarea de a evita 
impozitele mari.

Fenomenul a luat amploare începând 
cu luna august 2010 şi există dificultăţi cu 
privire la confirmarea valabilităţii poliţe-
lor. Trebuie să evidenţiem că sunt foarte 
multe cazuri în care asigurătorii bulgari nu 
răspund deloc, ceea ce mută daunele către 
instituţiile din România, respectiv către 
B.A.A.R. şi F.P.V.S, a declarat Ionel DIMA, 
Vicepreşedintele AVUS Group.

O posibilă soluție: Limitarea 
termenului de ședere

Conform unei propuneri a Poliţi-
ei Rutiere, maşinile înmatriculate în 
Bulgaria ar putea circula numai 90 
de zile pe an în România. Directorul 
Direcţiei Rutiere din cadrul Inspectora-
tului General al Poliţiei Române, Lucian 
DINIŢĂ, a precizat că aceasta prevede-
re se regăseşte în setul de propuneri 
pentru modificarea Legii Circulaţiei pe 
Drumurile Publice. La baza acestei pro-
puneri se regăsesc dificultăţile apărute 
în procesul de identificare a datelor de 
proprietate ale maşinii, precum şi în 
legătură cu valabilitatea  asigurării de 
răspundere civilă auto sau a inspecţiei 
tehnice periodice. 

Varianta înmatriculării în Bulgaria lasă 
loc şi altor nereguli, din partea proprieta-
rilor, respectiv utilizarea unor maşini cu 
o stare tehnică necorespunzătoare, care 
reprezintă un pericol pentru ceilalţi par-
ticipanţi la trafic. De asemenea, de multe 
ori, nu este efectuat controlul valabilităţii 
poliţelor de asigurare RCA la intrarea 
maşinilor în România, permiţându-se 
astfel ca în ţară să circule maşini neasi-
gurate. Mai mult, chiar şi în cazul în care 
vehiculul este asigurat, timpul de primire 
a despăgubirilor se ridică de multe ori la 
peste 3 luni.

Pe de altă parte, mulţi dintre români 
recurg la această metodă datorită costu-
rilor mai scăzute ale taxelor auto (taxa de 
primă înmatriculare, impozit), precum şi 
preţului mai mic pe care îl plătesc pentru 
asigurarea obligatorie RCA. 

Cum se obține despăgubirea?
Faptul că din ce în ce mai mulţi rezidenţi 

din România - fie aceştia persoane fizice sau 
juridice - aleg să-şi înmatriculeze vehiculele în 
Bulgaria, în opinia mea nu este ilegal, dar ar 
trebui cel puţin să dea de gândit autorităţilor 
din România. Spun acest lucru pentru că 
prin această metodă se pierd taxe de primă 
înmatriculare, de mediu, de drum, impozite 
etc. în favoarea Bulgariei, deşi aceste vehicule 
sunt utilizate preponderent în România, a 
explicat Sorin GRECEANU, Director General 
al Fondului de Protecţie a Victimelor Străzii.

În astfel de situaţii, când vinovat de 
producerea prejudiciului este un vehicul 
înmatriculat în Bulgaria sau în alte state 
membre ale Spaţiului Economic European, 
inclusiv în Andorra, Croaţia şi Elveţia, 
persoanele prejudiciate sunt despăgubite. 
Problema apare în cazul corespondenţei 
necesare pentru a clarifica toate datele 
referitoare la poliţele de asigurare, la 
vehicule şi la asiguraţi, care se pot derula 
pe perioade îndelungate. Conform acor-
durilor încheiate, termenul limită pentru 
obţinerea confirmării legalităţii înmatri-
culării vehiculului este de 3 luni de la data 
solicitării Biroului Naţional Carte Verde.

Chiar dacă, în urma corespondenţei 
se determină faptul că respectivul vehicul 
nu mai este legal înmatriculat în acea 
tară, atunci este considerat neasigurat, iar 
cazul ar fi preluat de Fondul de Protecţie 
a Victimelor Străzii în calitate de Orga-
nism de Plată a Despăgubirilor. Această 
instituţie, la rândul său, va recupera toată 
despăgubirea plătită, toate taxele şi chel-
tuielile aferente gestionarii cazului, taxele 
judiciare şi eventualele taxe de executare 
silită de la persoana vinovată de produce-
rea accidentului.

Cu toate acestea, persoanele din 
România care au suferit astfel de preju-
dicii, produse din vina unui vehicul din 
Bulgaria, asigurat RCA/Carte Verde sau 
neasigurat, au de aşteptat până în mo-
mentul când îşi vor primi despăgubirea. 
De aceea, atenţia companiilor cât şi cea a 
autorităţilor s-a îndreptat către găsirea de 
soluţii pentru a face faţă acestor dificultăţi, 
chiar dacă, sistemul actual de despăgubire 
la nivel instituţional, acoperă, eventual, 
aceste situaţii.

Mihai CRĂCEA
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Începând cu 1 septembrie 2011, au intrat în vigoare normele Comisiei de 
Supraveghere a Asigurărilor cu privire la pregătirea profesională necesară celor 
care doresc să lucreze în distribuţia produselor de asigurare. Aceştia au obligaţia 
să prezinte un certificat de calificare profesională în domeniul asigurărilor. 

Calificarea profesională 
a devenit obligatorie

Conform normelor emise de CSA, certificatul reprezin-
tă o condiţie pentru încheierea, pentru prima dată, a unui 
contract de muncă, de mandat sau intermediere în domeniul 
asigurărilor. De asemenea, agenţii înregistraţi înainte de 
această reglementare trebuie să obţină atestarea până cel 
târziu în 2014.

Piaţa asigurărilor are un mare potenţial de dezvoltare şi cu 
siguranţă va crea multe oportunităţi pentru forţa de muncă în 
următorii ani. Rolul nostru este să ne asigurăm că persoanele 
care lucrează în această piaţă au şi competenţe profesionale 
suficiente, astfel încât clienţii lor să înţeleagă exact ce cumpără, a 
declarat Angela TONCESCU, Preşedintele CSA.

În plus, atât persoanele care activează în domeniul distri-
buţiei produselor de asigurare după data de 1 septembrie, cât 
şi cei care lucrau deja în sistem, sunt obligaţi că, din trei în trei 
ani (respectiv doi ani în cazul conducătorilor intermediarilor), 

să facă dovadă că au urmat un program de pregătire profe-
sională continuă, aprobat de către CSA. Aceste perioade se 
calculează de la data de 1 octombrie 2010.

Ca şi consecinţă directă a acestei măsuri, va creşte gradul 
de profesionalizare a forţei de vânzări, deci şi încrederea 
clienţilor în produsele de asigurare. Indirect, un grad ridicat de 
profesionalizare va conduce şi la dezvoltarea per ansamblu a 
pieţei româneşti de profil care, măcar conform statisticilor, se 
afla încă într-un stadiu incipient.

Anul trecut, în Germania existau 263.000 de persoane care 
activau ca şi intermediari certificaţi. În România, conform sta-
tisticilor CSA, existau 250.000, a precizat Bogdan ANDRIESCU, 
Preşedintele Institutului de Management în Asigurări. Acest 
fapt reliefează numărul ridicat de agenţi la o populaţie relativ 
redusă, mulţi dintre aceştia fiind inactivi sau lucrând doar în 
diferite perioade de campanii.

Care sunt condiţiile pentru 
obţinerea certificării?

Certificatul de calificare sau pregătire profesională conti-
nuă se poate obţine în urma susţinerii unui examen organizat 
de către Institutul de Management în Asigurări (IMA), după 
frecventarea unor cursuri de profil la oricare dintre furnizorii 
de programe educaţionale autorizaţi. IMA este instituţia de 
educaţie profesională înfiinţată de CSA în vederea implemen-
tării programelor de pregătire profesională într-un mod unitar.

Totodată, IMA a aprobat 10 programe de pregătire profesi-
onală, din care 7 de calificare profesională (4 pentru asigurări 
de viaţă, 1 pentru asigurări generale şi 2 pentru conducători) 
şi 3 de pregătire profesională continuă (2 pentru asigurări de 
viaţă şi 1 pentru asigurări generale) şi a definitivat 6 suporturi 
de cursuri cu programele analitice aferente acestora.  

În Spania, pentru a obţine certificarea, ai 
nevoie de 200 de ore pentru a parcurge 
cursul de agent persoană fizică şi de 500 de 
ore pentru cel de broker.

Bogdan ANDRIESCU, Preşedintele Institutului de Management în Asigurări
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Fiecare program de certificare este format din 3 module, 
dintre care unul este susţinut la IMA, fără a se percepe vreo 
taxă. Examenul de atestare costă 550 lei, prețul cursurilor de 
şcolarizare fiind diferit de la un furnizor la altul.

În ceea ce priveşte cursurile de profil, IMA a autorizat până în 
prezent 33 furnizori de astfel de programe, 224 de lectori şi 4 plat-
forme de pregătire în sistem e-learning. Lista furnizorilor autorizaţi 
este disponibilă pe site-ul IMA, www.ima-imi.ro. Cursurile sunt or-
ganizate atât de către furnizori independenţi, cât şi de cei deţinuţi 
de asigurători. Printre cei care şi-au creat astfel de departamente 
de număra BCR Asigurări, GENERALI sau UNIQA Asigurări.

Examenele sunt organizate de IMA atât la sediul său din 
Bucureşti, cât şi în oricare dintre cele 5 centre regionale din 
oraşele Iaşi, Constanţa, Cluj, Târgu Mureş şi Timişoara, fiind 
astfel acoperit întregul teritoriu al ţării.

Evidenţa se va ţine prin carduri 
oferite absolvenţilor

Pentru a se contabiliza cursurile urmate, fiecare agent 
va deţine un card cu informaţii despre cursuri şi calificarea 

obţinută. Agentul va avea un alt statut în faţa clientului, va 
putea să-i explice mai bine ce înseamnă produsul pe care acesta 
îl cumpără. Prin această măsură, oamenii serioşi sunt atraşi în 
sistem. Nu este normal să laşi viaţa şi patrimoniul cuiva în mâini-
le unor oameni fără pregătire, a subliniat Bogdan ANDRIESCU.

Încheierea unei poliţe de asigurare reprezintă un act de 
responsabilitate socială. Publicul căruia i se adresează actul de 
vânzare de produse de asigurare aşteaptă din partea celor care 
oferă produsele profesionalism în abordare, încredere, decenţă şi 
spirit civic, a menţionat Elena COVRIG, Director Resurse Uma-
ne, EUROINS.

În Spania, pentru a obţine certificarea, ai nevoie de 200 de ore 
pentru a parcurge cursul de agent persoană fizică şi de 500 de ore 
pentru cel de broker, a exemplificat Bogdan ANDRIESCU.

Unul dintre factorii care au făcut necesară atestarea a fost 
numărul ridicat de clienţi care au reclamat în trecut, mai ales 
în cazul poliţelor de asigurări de viaţă, că nu au fost foarte 
bine informaţi în legătură cu produsul pe care îl cumpără. 

Se va reduce numărul de agenţi?
Conform lui Bogdan ANDRIESCU, această măsură nu trebuie să 

fie descurajatoare pentru companiile de asigurări, care pot suferi scă-
deri al numărului de agenţi. Licenţierea se va face în mod individual, 
fiecare fiind nevoit să îşi plătească cursurile. De aceea, companiile 
invocau o problemă mai veche a pieţei de asigurări, şi anume faptul 
că în acest domeniu tinerii erau foarte reticenţi să intre. În prezent, 
acest fapt poate fi stimulat prin plata cursurilor de atestare de către o 
companie sau de un broker, urmând ca noul agent să rămână la acea 
companie pentru o perioadă minimă prestabilită. 

Mihai CRĂCEA

Piaţa asigurărilor are un mare potenţial 
de dezvoltare şi cu siguranţă va crea 
multe oportunităţi pentru forţa de muncă 
în următorii ani. Rolul nostru este să ne 
asigurăm că cei care lucrează în această 
piaţă au şi competenţe profesionale 
suficiente, astfel încât clienţii lor să 
înţeleagă exact ce cumpără.

Angela TONCESCU, Preşedintele, CSA

www.constatulamiabil.ro

Primul web-site din România 
dedicat informării publicului 
cu privire la aspecte practice 
derivate din implementarea 
constatării amiabile.
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Materialul pentru acest produs a fost evaluat de Asociaţia Naţio
nală pentru Protecţia Consumatorilor şi Promovarea Programelor şi 
Strategiilor din România. Calificativul „testat” a fost oferit datorită 
transparenţei cu care sunt prezentate informaţiile şi beneficiile 
produsului din acest material.

Acesta este mesajul pe care un agent ALICO Asigurări îl trans-
mite clienţilor atunci când le prezintă un produs de asigurare 
pentru afecţiuni grave. Odată ce o organizaţie independentă, al 
cărei prim obiectiv e de a proteja drepturile şi interesele consu-
matorilor, a evaluat materialul prezentat clientului şi a fost de 
acord să îl „ştampileze” cu însemnul grafic al Asociaţiei, atunci 
clientul poate avea încredere că informaţiile prezentate despre 
produs sunt corecte şi clare. 

Dorim să îi înştiinţăm pe clienţii noştri că asigurările de viaţă pe 
care ALICO Asigurări le oferă românilor sunt evaluate şi avizate de 
organizaţii independente care există cu scopul de a proteja consu-
matorii, precizează Theodor ALEXANDRESCU, Directorul General 
ALICO Asigurări România. Din acest motiv, ne-am adresat Asocia-
ţiei pentru Protecţia Consumatorilor şi Promovarea Programelor şi 
Strategiilor din România. Încrederea constituie ingredientul de bază 
în construirea unei relaţii pe termen lung cu clienţii unei companii de 
asigurări de viaţă. Cu sprijinul Asociaţiei, putem dovedi transparenţa 
şi corectitudinea informaţiilor care ajung la clienţii existenţi sau 
potenţiali, explică ALEXANDRESCU.

ALICO Asigurări România este prima companie de asigurări 
de viaţă ale cărei materiale de marketing ce prezintă produsele 
vor fi avizate de Asociaţia pentru Protecţia Consumatorilor şi 
Promovarea Programelor şi Strategiilor din România.

Care sunt beneficiile 
pentru clienţi şi agenţi?

Pe lângă caracterul de certifica-
re a corectitudinii şi transparenţei 
informaţiilor pe care ştampila „Testat 
InfoCons” îl conferă unui material, 
aceasta poate reprezenta în acelaşi 
timp un argument puternic pentru vânzarea produsului respectiv. 
Pe măsură ce însemnul grafic al Asociaţiei devine mai cunoscut în 
rândul populaţiei, activitatea agentului de asigurări Alico devine 
mai facilă. Pentru că agentul se poate concentra mai mult spre a 
recomanda şi descrie asigurarea potrivită în funcţie de nevoile ana-
lizate ale clientului, de vreme ce clientul are încredere în companie, 
precum şi în modul corect şi transparent în care sunt explicate 
informaţiile, după ce a recunoscut ştampila Asociaţiei. Aşadar, rolul 
agentului este ca prin experienţa şi cunoştinţele sale să îl sprijine 
pe client să perceapă relevanţa asigurării pentru viaţa sa.  

Acelaşi însemn grafic mai poate indica şi faptul că respecti-
vul produs de asigurare a fost testat comparativ cu alte produse 
similare. În situaţia în care un produs se situează pe primul loc 
în urma unui test comparativ, acest lucru se specifică în mod 
expres, precum şi criteriile care au stat la baza acestei testări 
comparative. În acest scop, consumatorii sunt invitaţi să lectureze 
revista InfoCons emisă de A.N.P.C.P.P.S. România, pentru a urmări 
testele comparative realizate de Asociaţie pe mai multe produse 
financiare disponibile în piaţă. În paginile revistei este testată cali-
tatea mai multor produse similare, ale căror diferenţe sunt greu 
perceptibile de către clientul interesat să le achiziţioneze.

La nivelul Uniunii Europene există mai multe asociaţii pentru 
protecţia consumatorilor pentru fiecare stat membru. Acestea 
şi-au câştigat în timp încrederea consumatorilor datorită inde-
pendenţei şi a limbajului comun pe care îl folosesc în prezentarea 
testelor comparative efectuate pe produse din diferite domenii 
de activitate. Putem spune că rezultatele prezentate de aceste 
Asociaţii reprezintă un barometru pentru măsurarea încrederii în 
caracteristicile produselor oferite pe piaţă.

Ni se întâmplă tuturor să avem de ales între mai multe produse 
sau servicii, fie că e vorba de alimente, produse de folosinţă îndelun-
gată, credite sau asigurări. Piaţa asigurărilor este un exemplu foarte 
bun. Consumatorii sunt de multe ori derutaţi în ceea ce priveşte oferta, 
condiţiile de asigurare şi deseori nu înţeleg produsul în sine pe care îl 
cumpără. Noi dorim ca toţi consumatorii să aibă acces la informaţii 
corecte, transparente şi într-un limbaj accesibil consumatorului me-
diu. Clientul, când alege un produs, votează practic un brand. Acelaşi 
lucru este egal valabil şi pe piaţa asigurărilor: când alegi un pachet de 
asigurare, alegi practic compania care îl oferă. Important este să nu 
uităm că avem drepturi, să ne informăm asupra acestora şi, cel mai 
important, să luăm atitudine atunci când acestea ni se încalcă! - este 
recomandarea Preşedintelui A.N.P.C.P.P.S. România, Sorin MIERLEA.

ALICO Asigurări a început colaborarea cu A.N.P.C.P.P.S. România 
cu aproximativ un an în urmă, cele două organizaţii fiind unite 
de un scop comun: acela de a proteja interesele consumatorilor 
pentru a obţine satisfacţia lor pe termen lung. Împreună militează 
pentru o piaţă a asigurărilor de viaţă dezvoltată, în care românii să 
beneficieze de protecţie şi economisire la nivelul statelor U.E.

ALICO Asigurări pune accent 
pe protecția consumatorilor

Theodor ALEXANDRESCU, Director General
ALICO Asigurări România
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Potrivit rezultatelor transmise de 
asigurătorii români pentru Publicaţia de 
Specialitate INSURANCE Profile, în prima 
jumătate a anului companiile de profil 
au cumulat prime brute a căror valoare a 
depăşit 960 milioane euro, în scădere cu 
aproape 8% faţă de valoarea consemnată 
în perioada similară a anului trecut.

Asigurările generale au fost cele care 
au accentuat dinamica negativă a pieţei, 
volumul de prime aferent asigurărilor non-
viaţă s-a diminuat cu circa 88 milioane 
euro, ceea ce reprezintă o scădere de pes-
te 10% raportat la totalul consemnat de 
companii pe clasele de asigurări generale, 
în perioada ianuarie-iunie 2010. Compa-
niile româneşti au subscris din asigurări 
generale prime a căror valoare a însumat 
761 milioane euro, ceea ce reprezintă 
puţin peste 79% din subscrierile pieţei. 
Prin această scădere, asigurările generale 
au pierdut peste două puncte procentuale 
din ponderea pe care o deţineau în totalul 
subscrierilor.

Contrastant, asigurările de viaţă au 
consemnat o foarte uşoară creştere cu 

Primul semestru anunţă, pentru piaţa asigurărilor din România, un an care s-ar 
putea încheia cu subscrieri de circa 1,8 miliarde euro. Rezultatele din perioada 
ianuarie-iunie 2011 furnizate de către companii pentru INSURANCE Profile indică 
subscrieri cu aproape 150 milioane euro mai puţin pentru asigurători dacă rata de 
scădere se menţine şi în cea de-a doua parte a anului.

Ipoteză după primele 6 luni

Anul se va încheia cu - 8%?
EVOLUŢIA PE CLASE DE ASIGURARE ÎN S1 2011 COMPARATIV CU S1 2010

CLASA DE ASIGURARE
PRIME BRUTE 

SUBSCRISE (mil. EUR)

PONDERE ÎN 
STRUCTURA PE CLASE 

DE ASIGURARE (%)
DINAMICĂ

S1 2011 S1 2010 S1 2011 S1 2010 %
TOTAL 960,57 1.040,33 100,00 100,00 -7,67

ASIGURĂRI DE VIAŢĂ 200,04 192,57 20,82 18,51 3,88

ASIGURĂRI GENERALE 760,54 847,77 79,18 81,49 -10,29

ASIGURĂRI DE TIP PROPERTY 159,51 134,04 16,61 12,88 19,00

Incendiu şi calamităţi 142,10 123,56 14,79 11,88 15,01

Daune la proprietăţi 17,41 10,49 1,81 1,01 66,09

ASIGURĂRI AUTO 514,99 640,94 53,61 61,61 -19,65

CASCO 243,97 310,38 25,40 29,83 -21,40

RCA 271,02 330,56 28,21 31,77 -18,01

Asigurări de accidente şi boală 9,48 9,27 0,99 0,89 2,28

Asigurări de sănătate 4,41 2,75 0,46 0,26 60,59

Asigurări de credite 17,92 16,63 1,87 1,60 7,77

Asigurări de garanţii 9,81 6,32 1,02 0,61 55,14
Asigurări de asistenţă a persoanelor 
aflate în dificultate 6,22 4,87 0,65 0,47 27,76

Asigurări de răspundere civilă generală 21,40 17,44 2,23 1,68 22,68

TOP 10 PRIME BRUTE SUBSCRISE DIN ASIGURĂRI DE VIAŢĂ

Nr. Compania % în total 
PBS

PRIME BRUTE SUBSCRISE Evoluţie 
nominală 

în EUR

Evoluţie 
reală în 

RON

DAUNE PLĂTITE
Cota de piaţă (%)

S1 2011 S1 2010 S1 2011 S1 2010

mil. EUR mil. RON mil. EUR mil. RON (%) (%) mil. EUR mil. RON mil. EUR mil. RON S1 2011 S1 2010
1 ING Asig. de Viaţă 99,62 65,00 271,68 66,16 274,44 -1,75 -8,28 1,94 8,11 1,88 7,78 32,49 34,36
2 BCR Asig. de Viaţă 100,00 39,96 167,02 37,10 153,89 7,71 0,56 3,22 13,47 2,94 12,18 19,98 19,26
3 ALICO România 86,18 22,68 94,80 21,16 87,77 7,20 0,08 - - - - 11,34 10,99
4 ALLIANZ-ŢIRIAC 10,31 11,28 47,16 10,20 42,33 10,58 3,23 0,72 3,03 1,22 5,06 5,64 5,30
5 GENERALI 22,74 10,91 45,62 10,92 45,32 -0,09 -6,72 1,25 5,22 1,65 6,83 5,46 5,67
6 ASIROM 12,00 10,58 44,23 11,26 46,69 -5,99 -12,24 9,57 39,99 9,66 40,06 5,29 5,84
7 AVIVA 99,88 8,12 33,95 9,27 38,46 -12,37 -18,19 1,33 5,57 1,10 4,56 4,06 4,81
8 GROUPAMA 8,59 7,21 30,13 7,29 30,26 -1,20 -7,76 2,52 10,54 2,73 11,33 3,60 3,79
9 GRAWE România 98,13 6,65 27,79 7,02 29,11 -5,25 -11,54 0,26 1,07 0,20 0,81 3,32 3,64

10 BRD Asig. de Viaţă 100,00 4,62 19,31 1,53 6,33 202,59 182,48 0,40 1,69 0,18 0,75 2,31 0,79
TOTAL TOP 10 187,02 781,68 181,91 754,59 2,81 -4,02 21,22 88,68 21,54 89,36 93,49 94,46
TOTAL 20,82 200,04 836,10 192,57 798,81 3,88 -3,02 23,88 99,80 23,45 97,26 100,00 100,00

Sursa: INSURANCE Profile

Sursa: INSURANCE Profile
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+3,9% în monedă europeană, subscri-
erile aferente asigurărilor de viaţă s-au 
cifrat la peste 200 milioane euro, adică 
aproape 21% din totalul pieţei în perioada 
analizată.

Şi în prima parte a anului asigurările 
auto au fost cele care au determinat ten-
dinţa de scădere a pieţei. Cumulat, CASCO 
şi RCA au reprezentat în prima jumătate a 
anului aproape 54% din piaţă, iar scăderea 
medie pe aceste două clase de aproape 
20% au condus la diminuarea ponderii 
asigurărilor auto în totalul subscrierilor cu 
aproape 8 puncte procentuale.

Asigurările CASCO au scăzut cu peste 
21%, până la o valoare a subscrierilor de 
circa 244 milioane euro, adică aproape un 
sfert din afacerile cu asigurări încheiate 
în perioada amintită. De fapt, asigurătorii 
au subscris cu circa 66 milioane euro mai 
puţin pe segmentul menţionat.

Segmentul RCA şi-a redus ponderea 
în piaţă la 28,2%, cu aproape 3,5 puncte 
procentuale, scăderea asociată aces-
tei clase de asigurări fiind de 18%. Cu 
toate acestea, cu subscrieri de peste 270 
milioane euro, asigurările RCA reprezintă 
cea mai importantă clasă de asigurări din 
portofoliul pieţei.

O surpriză plăcută vine de la asigură-
rile property a căror medie de creştere, 
pentru asigurarile de daune la proprietăţi, 
incendii şi calamităţi naturale cumulat, 
a fost de 19%. O creştere semnificativă 
în termeni relativi s-a consemnat pentru 
asigurările de daune la proprietăţi pentru 
care s-a înregistrat o sporire a subscrierilor 
cu circa 7 milioane euro concretizată într-o 
creştere de 66% în monedă europeană.

Alte două clase de asigurări a căror 
pondere depăşeşte 2% din piaţă şi au 
consemnat creşteri sunt asigurările de răs-
pundere civilă, cu o dinamică de aproape 
23%, respectiv asigurările de credite şi 
garanţii care au crescut cu circa 21%. Din 
asigurări de credite şi garanţii asigurătorii 

au subscris aproape 28 milioane euro, în 
timp ce asigurările de răspundere civilă 
au însumat peste 21 milioane euro ca 
volum al primelor brute subscrise în prima 
jumătate a lui 2011.

Evoluţia mult sub media pieţei pentru 
asigurările auto au determinat ca doar 
acestea să îşi modifice în minus ponde-
rea în structura portofoliului pe clase de 
asigurări.

Ierarhia pe companii
Clasamentul primelor 10 asigurători 

români realizat în baza primelor brute 
subscrise din asigurări de viaţă şi non-
viaţă, cumulat, a suferit modificări minore 
faţă de ierarhia consemnată în perioada 
similară a anului trecut.

Primele 10 companii de profil au 
subscris cumulat peste 775 milioane 
euro, ceea ce reprezintă aproape 81% 
din totalul afacerilor cu asigurări din 
primul semestru al anului. Mai mult, 
gradul de concentrare al pieței a 
crescut uşor de la valoarea de 79,3% 
înregistrată la finele perioadei similare 
a anului trecut.

ASTRA Asigurări se menţine în poziţia 
de lider cu subscrieri a căror valoare se 
apropie de 134 milioane euro, în scăde-
re cu 4,6% faţă de suma consemnată în 
prima jumătate a anului trecut. Fiind sub 
media pieţei, scăderea liderului pieţei a 
determinat o sporire a cotei de piaţă de-
ţinută de companie cu circa 0,45 puncte 
procentuale. ASTRA deţine o cotă de 
aproape 14% din piaţa asigurărilor.

Cu subscrieri a căror valoare se 
apropie de 110 milioane euro, ALLIANZ-
ŢIRIAC ocupă poziţia secundă în ierarhie. 
Cota de piaţă a companiei s-a diminuat cu 
puţin peste 1 punct procentual, compania 
deţinând aproape 11,4% cotă de piaţă. 
Compania a înregistrat o dinamică negati-
vă de aproape 16% în euro.

Podiumul este completat de OMNIA-
SIG care a subscris aproape 104 milioane 
euro, în scădere cu peste 11% faţă de 
cifrele perioadei similare a anului trecut. 
Compania deţine o cotă de piaţă de circa 
10,8%, diminuată cu 0,4 puncte procen-
tuale faţă de valoarea aceluiaşi indicator 
consemnat la finele lunii iunie a anului 
trecut.

Opt dintre companiile din TOP 10 
au consemnat scăderi ale volumelor de 
business. În plus, singurele modificări de 
ierarhie au fost determinate de compa-
niile care au marcat o evoluţie pozitivă în 
perioada analizată: ASIROM, respectiv nou 
intrata în TOP 10, BCR Asigurări de Viaţă.

ASIROM a consemnat pentru al doilea 
trimestru la rând, după evoluţia în con-
trast cu cea a pieţei înregistrată în primele 
trei luni ale anului, o creştere a afacerilor 
cu circa 29% în plus faţă de rezultatele 
primului semestru din anul trecut. Cu pri-
me brute subscrise de peste 88 milioane 
euro, compania şi-a majorat cota de piaţă 
cu peste 2,6 puncte procentuale, până la 
peste 9% din volumul subscrierilor rea-
lizate de asigurătorii români în perioada 
analizată.

Cealaltă companie din TOP 10 cu evo-
luţie pozitivă este BCR Asigurări de Viaţă. 
Compania a subscris aproape 40 milioane 
euro şi a urcat două poziţii în clasamentul 
pieţei asigurărilor. Asigurătorul a crescut 
cu aproape 8% faţă de rezultatele din 
prima jumătate a anului trecut şi şi-a ma-
jotat cota de piaţă cu aproape 0,6 puncte 
procentuale.

Alex ROŞCA

*Rezultatele complete ale pieţei asigurărilor pentru 
primul semestru al anului în curs vor fi disponibile în 
următorul număr al Publicaţiei de Specialitate INSU-

RANCE Profile, a cărui apariţie este programată pentru 
a doua jumătate a lunii în curs.

TOP 10 PRIME BRUTE SUBSCRISE DIN ASIGURĂRI Generale

Nr. Compania % în total 
PBS

PRIME BRUTE SUBSCRISE Evoluţie 
nominală 

în EUR

Evoluţie 
reală în 

RON

DAUNE PLĂTITE
Cota de piaţă (%)

S1 2011 S1 2010 S1 2011 S1 2010

mil. EUR mil. RON mil. EUR mil. RON (%) (%) mil. EUR mil. RON mil. EUR mil. RON S1 2011 S1 2010
1 ASTRA 98,70 131,89 551,28 138,57 574,80 -4,81 -11,14 76,00 317,67 55,82 231,54 17,34 16,34
2 OMNIASIG 100,00 103,63 433,13 116,71 484,15 -11,21 -17,11 74,92 313,14 87,59 363,35 13,63 13,77
3 ALLIANZ-ŢIRIAC 89,69 98,14 410,20 119,62 496,21 -17,96 -23,41 71,95 300,75 94,93 393,78 12,90 14,11
4 ASIROM 88,00 77,61 324,39 56,96 236,29 36,25 27,20 30,35 126,87 42,18 174,95 10,20 6,72
5 GROUPAMA 91,41 76,70 320,58 88,76 368,17 -13,58 -19,33 63,76 266,49 71,05 294,72 10,08 10,47
6 BCR Asigurări 100,00 55,40 231,56 62,35 258,63 -11,14 -17,05 38,76 162,01 41,88 173,72 7,28 7,35
7 UNIQA 100,00 47,80 199,77 52,07 215,99 -8,21 -14,30 42,97 179,59 47,40 196,62 6,28 6,14
8 GENERALI 77,26 37,07 154,96 45,58 189,08 -18,66 -24,07 34,45 143,99 27,38 113,57 4,87 5,38
9 EUROINS 100,00 27,85 116,39 42,31 175,50 -34,18 -38,56 19,53 81,63 23,63 98,01 3,66 4,99

10 CARPATICA Asig. 100,00 20,95 87,58 40,61 168,44 -48,40 -51,82 13,25 55,40 12,58 52,20 2,76 4,79
TOTAL TOP 10 677,04 2.829,84 763,53 3.167,26 -11,33 -17,22 465,95 1.947,53 504,42 2.092,45 89,02 90,06
TOTAL 79,18 760,54 3.178,81 847,77 3.516,70 -10,29 -16,25 510,66 2.134,39 559,31 2.320,14 100,00 100,00

Sursa: INSURANCE Profile



28 Anul XIII - Numărul 9/2011 |105| www.primm.ro

Punct de vedere

Investițiile în aur, o soluție 
de protecție eficientă

În timp ce pieţele financiare din 
lumea întreagă înregistrează fluctuaţii 
neaşteptate ca urmare a crizei datoriilor 
suverane, investitorii mizează din ce în 
ce mai mult pe tranzacţiile cu aur. În 
viziunea analiştilor, metalul preţios ră-
mâne un activ puternic şi destul de sigur 
chiar şi în această perioadă de declin 
economic.

Odată confruntaţi cu ameninţările 
unei noi crize economice, tot mai mulţi 
investitori ce şi-au pierdut încrederea în 
politicile guvernamentale se îndreaptă 
către tranzacţiile cu aur, în condiţiile în 
care aurul a rămas un activ puternic, ce 

prezintă mai puţine riscuri decât celelalte 
instrumente financiare de acest tip. 

În ciuda fluctuaţiilor normale, trendul 
acestei pieţe rămâne favorabil investiţiilor, 
având în vedere că, în ultimii zece ani, 
valoarea aurului s-a apreciat cu 550%. 
Potrivit unui studiu realizat de BLOOM-
BERG în rândul a 13 traderi, preţul aurului 
ar putea ajunge la 2.000 USD uncia până 
la 31 decembrie a.c., înregistrând un avans 
total de 41% în acest an, cel mai mare din 
ultimii 30 de ani.

Datorită garanţiilor prezentate de 
tranzacţiile cu aur, mai multe bănci cen-
trale din pieţele emergente şi-au trans-
format rezervele lor în aur şi în alte active 
non-dolari şi non-euro, pentru a se asigura 
împotriva pierderilor.

În aceste condiţii, aurul devine o 
soluţie eficientă chiar şi pentru protecţia 
şi administrarea investiţiilor private. Un 
astfel de serviciu bazat pe tranzacţiile cu 
aur este şi asigurarea de viaţă SIGNAL 
Gold, o oportunitate investiţională unică 
în România, care combină componenta 
de protecţie cu certitudinea unei investiţii 
profitabile în aur.

SIGNAL Gold este un produs unic pe 

piaţa asigurărilor de viaţă din România, 
având în vedere că transformă primele 
clientului într-o sursă continuă de câştig. 
Clientul beneficiază de protecţie în caz de 
deces din orice cauză şi, în acelaşi timp, are 
siguranţa că îşi investeşte inteligent banii. 

Pe lângă protecţia de bază, deces din 
orice cauză, clientul poate opta pentru un 
pachet prestabilit de asigurări suplimen-
tare: deces şi invaliditate ca urmare a unui 
accident, intervenţii chirurgicale ca urma-
re a unui accident, spitalizare ca urmare a 
unui accident. Avantajul asigurării SIGNAL 
Gold este faptul că oferă certitudinea unor 
garanţii atât din punct de vedere financiar, 
cât şi în cazul unor evenimente mai puţin 
dorite în viaţa asiguratului. 

SIGNAL Gold presupune mult dina-
mism şi siguranţa unui câştig semnificativ, 
realizat prin investirea primelor de asigu-
rare ale clientului în fondul de investiții 
german HANSAgold. Totuşi, beneficiarul 
poliţei rămâne cel care ia decizii în privinţa 
viitorului investiţiei sale: el alege, la sfârşitul 
contractului, sub ce formă va încasa profi-
tul: în lingouri de aur sau în euro. De ase-
menea, se oferă posibilitatea de a investi în 
oricare dintre fondurile puse la dispoziţie 
de SIGNAL IDUNA, prin instrumente de 
realocare a primelor de asigurare sau de 
transfer al unit-urilor existente.

Investirea primelor de asigurare se face 
prin intermediul HANSA Invest, membră a 
grupulului SIGNAL IDUNA. HANSA Invest 
este astăzi una dintre cele mai experimen-
tate companii de administrare a fondurilor 
de investiţii din Germania. În ultimii 10 ani, 
toate fondurile de investiţii administrate de 
către HANSA Invest, fără excepţie, au înre-
gistrat evoluţii pozitive, în pofida condiţiilor 
economice mai puţin favorabile.  

Grupul SIGNAL IDUNA este unul 
dintre cele mai recunoscute grupuri 
financiare, precum şi unul dintre liderii 
pieţei germane a asigurărilor, cu peste 13 
milioane de clienţi. Prezent în Germania, 
Ungaria, Polonia, Elveţia, grupul SIGNAL 
IDUNA oferă de peste 100 de ani soluţii 
complete de asigurări de sănătate la nivel 
european. Din 2008, SIGNAL IDUNA este 
prezent şi pe piaţa din România, oferind 
companiilor soluţii integrate şi 100% per-
sonalizate de asigurări de viaţă, sănătate 
şi accident.

Tiberiu MAIER
Vicepreşedinte
SIGNAL Iduna
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La doi ani şi jumătate de la declanşarea crizei mondiale, 
activitatea economică a vecinilor noştri de la Sud de Dunăre dă 
semne vizibile de revenire. Creşterea economică s-a consolidat 
în a doua jumătate a anului 2011, fiind „anunţată” de creşterea de 
3,4% înregistrată în perioada ianuarie-martie 2011, respectiv de 
dinamica pozitivă subunitară, de doar 0,2%, din anul 2010. 

Economia Bulgariei are un sistem privat bine dezvoltat, dar 
şi o importantă parte controlată strategic de stat. Anterior crizei 
mondiale, Bulgaria a cunoscut creşteri economice accentuate, în 
pofida faptului că veniturile populaţiei au fost printre cele mai 
scăzute din Uniunea Europeană. Criza financiară „şi-a lăsat puter-
nic amprenta” asupra indicatorilor economici în perioada 2008 
- 2010, când rata şomajului depăşise 9% (anul 2009), respectiv, 

când PIB-ul a trecut pe minus de la creştere de 6,3%, în 2008, la 
-4,9%, în 2009. În anul 2010, Produsul Intern Brut s-a cifrat la 96,8 
miliarde USD, cu o valoare pe cap de locuitor de circa 12.850 USD. 
Sectorul serviciilor a reprezentat aproximativ 64% din PIB, urmat 
de ramura industrială cu circa 30%, respectiv agricultura cu 6 
procente. 

Ca o confirmare a rezultatelor economice importante, agenţia 
de evaluare MOODY's a majorat rating-ul Bulgariei cu o treap-
tă, până la Baa2, al doilea cel mai scăzut nivel din categoria cu 
recomandare de investiţie, potrivit The Sofia Echo. Spre compa-
raţie, România are la MOODY's un rating de Baa3, cu o treaptă 
sub nivelul actual al Bulgariei şi cel mai scăzut din categoria cu 
recomandare de investiţie. Analiştii au invocat disciplina fiscală a 
Sofiei, dar şi îmbunătăţirea puterii instituţionale. De asemenea, 
creşterea economică… s-a realizat în primul rând datorită creşterii 
exporturilor. Atât consumul, cât şi creditarea sunt încă foarte slabe, 
iar şomajul este mult mai mare decât în perioada de dinaintea 
recesiunii, se arată în comunicatul remis de MOODY's. Totodată, 
deşi investiţiile străine directe şi intrările de capital privat sunt sus-
ceptibile de a rămâne la un nivel scăzut în următorii ani, noi proiecte 
investiţionale importante sunt planificate pentru a mări aportul de 
capital. O salarizare competitivă şi tarife fiscale scăzute  ar trebui să 

Cele mai recente date statistice indică pentru al doilea trimestru al anului curent 
o creştere a economiei Bulgariei de două puncte procentuale, marcând drumul, 
după trei ani de criză, către o importantă revigorare la nivel macroeconomic. 
Totul pe fundalul prognozei făcute de Guvernul de la Sofia, care estimează 
pentru finalul anului o creştere economică de 3,6 procente. În acest context, 
piaţa bulgară de asigurări „nu a aşteptat prea mult” semnalele de consolidare, 
înregistrând, după trecerea a şase luni din 2011, o creştere în acelaşi ritm cu 
întregul sector economic: +0,8%, ajungând, astfel, la 417,6 milioane euro.

Semne de revigorare

Principalii indicatori în asigurări

Clase de asigurare
Prime brute subscrise (mil. EUR) Evoluţie nominală Daune plătite (mil. EUR) % PBS în portofoliu

S1/2011 S1/2010 % S1/2011 S1/2010 S1/2011

TOTAL PIAŢĂ 417.63 414.29 0.81 189.00 202.43 100.00
TOTAL ASIGURĂRI DE VIAŢĂ, din care: 66.32 62.29 6.48 26.11 26.50 15.88

Tradiţionale 49.31 47.82 3.13 19.64 20.11 11.81
Unit-linked 5.47 2.60 110.72 2.53 2.59 1.31
Alte tipuri 11.54 11.87 -2.85 3.94 3.80 2.76

TOTAL ASIGURĂRI GENERALE, din care: 351.31 352.00 -0.20 162.90 175.93 84.12
AUTO, din care: 251.43 248.97 0.98 143.29 145.98 60.20

CASCO 113.23 128.78 -12.07 76.84 85.83 27.11
RCA 138.20 120.20 14.97 66.45 60.15 33.09

PROPERTY, din care: 62.28 67.16 -7.27 10.06 13.73 14.91
Incendii şi calamităţi 46.87 51.15 -8.37 6.62 8.55 11.22
Daune la proprietăţi 15.41 16.01 -3.75 3.45 5.18 3.69

Accidente 7.50 6.00 25.00 1.35 1.13 1.80
Răspundere civilă 8.80 9.06 -2.90 1.57 2.17 2.11
Alte tipuri 21.31 20.80 2.42 6.62 12.93 5.10

» Suprafaţa: 110.879 km2

» Populaţia: 7,09 milioane locuitori (estimare iulie 2011)

» Capitala: Sofia (1,19 milioane locuitori)

» Limba oficială: bulgara

» Moneda naţională: Leva (BGN)

» Curs de schimb: 1 EUR = 1,95583 BGN
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atragă investiţii din sectorul privat, în vreme ce investiţiile publice 
vor fi finanţate, cel puţin parţial, din fonduri europene”, afirmă 
analiştii MOODY's.

Asigurările de viaţă ies 
din criză

Piaţa asigurărilor de viaţă din Bulgaria a încheiat primele 
şase luni din 2011 cu o creştere semnificativă a primelor subscri-
se, ca urmare a preferinţei populaţiei pentru asigurările  unit-
linked, care au cunoscut un salt spectaculos de circa 111%. 

După o perioadă de scădere a activităţii de subscriere în anii 
precedenţi, valoarea primelor brute subscrise pe segmentul de 
asigurare de viaţă în ianuarie-iunie 2011 a crescut cu 6,5%, de la 
62,3 milioane euro la 66,3 milioane euro, potrivit datelor publi-
cate de autoritatea de supraveghere de la Sofia. De asemenea, 
valoarea indemnizaţiilor brute plătite de cei 16 asigurători de 
viaţă bulgari a totalizat 26,1 milioane euro, în scădere în valoare 
absolută cu circa 0,4 milioane euro.

Liderul pieţei, cu un volum al primelor de 13,8 milioane euro 
(în creştere cu 12%) este ALLIANZ Bulgaria Life, în vreme ce a 
doua poziţie a revenit diviziei locale a grupului belgian KBC, DZI 
Insurance (cotă de piaţă de 13,7%). UNIQA Life a raportat un 
volum al afacerilor de 7,7 milioane euro, în creştere cu 27%, faţă 
de perioada ianuarie-iunie 2010. 

Din punctul de vedere al ratei de creştere, la nivelul primelor 
zece companii din piaţă, cea mai spectaculoasă ascensiune a 
fost consemnată de ocupanta locului 8, GROUPAMA (+135,3%), 
iar cel mai mare recul l-a înregistrat SyVZK (-30%). Primele trei 
companii din piaţă au realizat circa 46% din total, în vreme ce 
primele zece au generat mai bine de 95,3% din totalul subscri-
erilor. 

Asigurările generale – 
RCA menţine piaţa 

Asigurările generale au generat circa 84% din totalul pieţei 
de asigurare, echivalentul a 351 milioane euro, în scădere cu 
0,2% raportat la ianuarie-iunie 2010. Dintre toate clasele de 
asigurări generale, „supremaţia” au deţinut-o cele auto, acestea 
reprezentând, însumat (CASCO şi răspunderi civile auto), mai 
bine de 60% din totalul pieţei (circa 251 milioane euro). Totoda-
tă, demnă de evidenţiat este dinamica crescătoare înregistrată 
de asigurările RCA (+15%), această realitate menţinând segmen-
tul de asigurări generale aproximativ la acelaşi nivel din 2010, 
restul claselor de asigurare cu contribuţii procentuale impor-
tante în portofoliul pieţei consemnând scăderi ale volumelor de 
afaceri: CASCO (-12%), property (-7%), răspunderi civile (-3%).

Asigurările auto se evidenţiază şi la capitolul daune, cele 
două tipuri de asigurări menţionate generând, însumat, 76 
puncte procentuale din valoarea totală a acestora. Asigurările 
facultative CASCO au generat daune în valoare de circa 76 mili-
oane euro, în vreme ce asigurările RCA i-au supus pe asigurători 
la cheltuieli de circa 66 milioane euro.

Topul companiilor de asigurare a suferit schimbări la vârf, 
DZI Insurance devenind compania de asigurare lider pe seg-
mentul de asigurări generale: prime brute subscrise in valoare 
de 43,6 milioane euro, echivalentul unei cote de piaţă de 12,4%. 
Următoarele două poziţii au fost ocupate de BULSTRAD VIG 
(subscrieri de 43,3 milioane euro) şi BUL INS (41,4 milioane 
euro).

Există viaţă după criză
Pentru industria asigurărilor din Bulgaria, criza economică s-a 

resimţit diferit, în funcţie de dimensiunea companiilor, dar şi de 
segmentele de asigurări practicate de societăţi. Dacă asigurările 

obligatorii s-au menţinut aproximativ în aceleaşi limite, pentru 
asigurările facultative sau cele de viaţă s-au înregistrat evoluţii 
nefavorabile drastice. 

Primele semne au apărut în octombrie 2008 când ratele de 
creştere pentru segmentul de asigurări generale a au început să 
se deterioreze lunar, cu circa 2 procente. De cealaltă parte, asigu-
rările de viaţă a scăzut, în aceeaşi lună, brusc, cu 15%. Pe parcurs, 
odată cu prăbuşirea economiei, şi implicit a industriilor conexe 
asigurărilor (auto, leasing, construcţii, transporturi), criza a marcat 
creşteri explozive pentru alte tipuri de asigurări: garanţii, credite, 
răspunderi, extinzând calitativ subscrierile asigurătorilor. 

Spre deosebire de 2009 şi 2010, anul 2011 şi următorii vin cu 
experienţa recesiunii, iar timpul va aduce cu siguranţă o industrie 
din ce în ce mai competitivă, de nivelul celor din ţările Vest- eu-
ropene, prognozele economice ale marilor agenţii de rating, ale 
instituţiilor financiare mondiale, precum şi ale autorităţilor de la 
Sofia fiind mai mult decât optimiste.

Vlad BOLDIJAR

Ierarhia companiilor pe segmentul de asigurări de viaţă

Nr. Compania
Prime brute 

subscrise 
(mil. EUR)

Daune 
plătite (mil. 

EUR)

Cota de 
piaţă (%)

1 ALLIANZ Bulgaria Life 13,81 7,07 20,83
2 DZI 9,10 5,60 13,72
3 UNIQA LIFE 7,70 3,87 11,61
4 BULSTRAD Life VIG 6,97 2,94 10,50
5 SyVZK 5,95 0,14 8,97
6 ALICO Bulgaria Life 5,00 1,55 7,54
7 UBB-ALICO Life 4,56 0,92 6,88
8 GENERALI Life Insurance 3,50 1,76 5,27
9 GROUPAMA Life Insurance 3,43 0,53 5,18

10 GRAWE Bulgaria Life 3,18 0,88 4,80
Total top 10 63,22 25,26 95,32
Restul companiilor 3,11 0,84 4,68
Total piaţă 66,32 26,11 100,00

Ierarhia companiilor pe segmentul de asigurari generale

Nr. Compania
Prime brute 

subscrise 
(mil. EUR)

Daune 
plătite (mil. 

EUR)

Cota de 
piaţă (%)

1 DZI-General insurance 43.57 23.90 12.40
2 BULSTRADVIG 43.31 27.59 12.33
3 BULINS 41.42 17.12 11.79
4 ARMEEC 38.77 17.19 11.04
5 ALLIANZ Bulgaria 36.14 15.04 10.29
6 LEVINS 32.91 13.94 9.37
7 UNIQA Insurance 18.52 9.17 5.27
8 EUROINS 18.43 7.96 5.25
9 VICTORIA 14.51 4.20 4.13

10 BULGARSKIIMOTI 14.12 12.45 4.02
Total top 10 301.71 148.56 85.88
Restul companiilor 49.60 14.34 14.12
Total piaţă 351.31 162.90 100.00
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Luna august a adus fondurilor 

de pensii private obligatorii (Pilon II) 
contribuţii record pentru anul 2011, 
atât în volum absolut, cât şi ca grad de 
colectare. Astfel, în conturile participan-
ţilor la Pilonul II au fost virate contribuţii 
în valoare totală de peste 183 milioane 
lei, sumă ce depăşeşte cu aproape 14 
milioane volumul viramentului din luna 
iulie, cea mai bună din primele şapte 
luni ale anului 2011. În termeni relativi, 
această creştere înseamnă un plus de 
8,1% faţă de lună precedentă şi totodată 
o creştere cu 35,4% faţă de luna august 
a anului 2010. Este demn de semnalat, 
de asemenea, că faţă de startul Pilonului 
II, în mai 2008, contribuţiile încasate 
în august au fost duble, deşi cota de 
contribuţie a crescut cu numai un punct 
procentual, de la 2% la 3%. 

Faţă de lunile precedente, gradul 
de colectare s-a îmbunătăţit de aseme-
nea, apropiindu-se de 65%, după ce în 
lunile anterioare a oscilat în jurul valorii 
de 62%, iar în martie 2011 a înregistrat 
un minim de 58,2%. Astfel, în august 
au primit contribuţii 3,45 milioane de 
persoane, cu aproape 110.000 mai mulţi 
decât în luna august 2010. Faţă de star-
tul sistemului, numărul de participanţi 
cu contribuţii virate în luna curentă a 
crescut însă cu doar 285.000, în timp ce 
numărul total de participanţi din PII a 
crescut cu peste 1,22 milioane.

Creşterea numărului de conturi 
alimentate în lună a generat circa 20% din 
creşterea volumului de contribuţii virate 
fondurilor de pensii. Diferenţa provine 
din creşterea valorii contribuţiei medii 
efective la aproape 53 lei şi, parţial din 
plata unui volum de contribuţii restante 
aproape dublu faţă de lunile precedente.

Explicaţiile acestor evoluţii pozitive 
sunt multiple: de la uşoara revenire eco-
nomică de anul acesta până la eficientiza-
rea colectării, prin introducerea decla-
raţiei unice 112. Creşterea sensibilă a 
pieţei muncii, datorată parţial noului Cod 
al Muncii, precum şi virarea în Pilonul II, 
deşi cu întârziere de un an, a primelor 
contribuţii ale participanţilor cu profesii 
liberale (DDA, PFA etc.) au influenţat, de 
asemenea, evoluţia pozitivă a volumului 
contribuţiilor colectate. În plus, ca în 
fiecare vară, o contribuţie marginală ar 
putea aparţine angajărilor sezoniere şi 
plăţii unor bonusuri de vacanţă.

În ceea ce priveşte numărul total al 
participanţilor la Pilonul II de pensii pri-
vate obligatorii, acesta a crescut în luna 
august cu 36.385 persoane, din care 
numai 4.316 şi-au exprimat opţiunea 
pentru un anumit fond de pensii, restul 
fiind repartizate aleator. Fondurile BCR şi 
ARIPI au înregistrat cel mai mare număr 
de aderări voluntare (1.293, respectiv 
1.012 participanţi). 

Daniela GHEȚU

Pilonul II

August fierbinte
Contribuţii colectate la Pilonul II de pensii private obligatorii în luna august 2011

Fond de pensii Total 
participanţi

Total participanţi 
cu contribuţii 

în lună

Rata de colectare Contribuţii virate Contribuţie 
medie efectivă

% lei lei
ALICO 345.318 228.626 66.21% 12.984.501 56,79
ARIPI 518.105 320.641 61.89% 14.973.305 46,70
AZT Viitorul Tău 1.326.035 857.661 64.68% 41.953.592 48,92
BCR 363.927 222.015 61.01% 10.435.146 47,00
BRD 161.935 103.066 63.65% 5.527.857 53,63
EUREKO 389.493 238.108 61.13% 10.595.794 44,50
ING 1.678.992 1.146.147 68.26% 68.766.170 60,00
VITAL 194.255 116.217 59.83% 5.667.356 48,77
VIVA 400.958 246.926 61.58% 12.696.187 51,42
TOTAL 5.379.018 3.479.407 64.68% 183.599.908 52,77

Sursa: CNPP
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La patru ani de la start, sistemul de 
pensii private facultative demonstrează o 
evoluţie evident inferioară potenţialului 
său şi aşteptărilor iniţiale ale industriei 
şi autorităţilor. Să ne reamintim că în oc-
tombrie 2007, analiştii ALLIANZ Global In-
vestors apreciau că piaţa pensiilor private 
facultative din România va avea în admi-
nistrare, până în 2015, un volum al active-
lor de circa 869 milioane euro. Estimarea 
se baza pe o ipoteză de lucru caracterizată 
ca "moderat optimistă", luând în calcul un 

randament mediu anual al investiţiilor de 
circa 5% şi o rată de participare apreciată, 
în perioada iniţială, la 5-10% din populaţia 
activă cu vârste cuprinse între 25 şi 45 de 
ani, şi de până la 20% pentru persoanele 
din grupa de vârstă de până la 55 de ani. 
Proiecţiile realizate de operatorii români 
se înscriau chiar pe un trend mai optimist, 
valoarea totală a activelor în administrare 
fiind apreciată, în termen de un deceniu, 
la circa 2 miliarde euro.

La jumătatea acestui orizont de 
predicţie, în iulie 2011, volumul activelor 
administrate in Pilonul III era de aproape 
92 milioane euro, în timp ce numărul 
participanţilor se situa puţin sub 244 mii 
persoane, adică la un nivel despre care 
se estima că va fi atins în primul an de 
funcţionare.

În subsidiar, se arată în documentul 
prezentat de APAPR, dincolo de numărul 
total de participanţi, o problemă impor-
tantă a sistemului o constituie densitatea 

extrem de redusă, ca valoare şi periodicitate, 
a contribuţiilor virate în sistem, precum şi o 
reducere a interesului companiilor angaja-
toare pentru accesarea acestui produs. 

Care sunt motivele pentru care pensii-
le facultative n-au urmat traseul anticipat? 
În bună parte, speranţele legate de parti-
ciparea angajatorilor, prin utilizarea pensi-
ilor facultative ca instrument de fidelizare 
si recompensare a angajaţilor, nu s-au 
materializat la nivelul scontat. Criza finan-
ciară, care a debutat curând după lansarea 
sistemului, a redus dramatic bugetele 
companiilor, iar beneficiile extrasalariale 
s-au regăsit pe primele poziţii în lista 
cheltuielilor anulate. În plus, situaţia de pe 
piaţa muncii s-a modificat consistent, criza 
locurilor de muncă reducând substanţial 
nevoia angajatorilor de a utiliza mijloace 
de retenţie a personalului. De altfel, chiar 
Preşedintele autorităţii de supraveghere în 
domeniu, Mircea OANCEA, atrăgea aten-
ţia, la sfârşitul anului trecut, că pe Pilonul 

Ne propunem să venim cu un plan concret de relansare a Pilonului III în România. Am 
făcut cunoscut acest lucru şi conducerii CSSPP, care şi-a manifestat toată deschiderea 
faţă de acest demers şi va fi principalul nostru partener de dialog, anunţa Cornelia 
COMAN, Preşedinte APAPR, într-un interviu acordat XPRIMM Pensii în luna iulie 
a.c. De la intenţie la faptă au trecut numai câteva săptămâni. Aflaţi în aceste 
pagini care sunt propunerile asociaţiei, aşa cum reies din documentul APAPR 
prezentat Comisiei în 15 septembrie.

Pilonul III, un nou start

Daniela GHEȚU
Director Editorial

Pilonul III - iulie 2011 

Fond de pensii Administrator Profil de risc 
Total participanţi Active nete în 

administrare
Rata de rentabilitate 

anualizată
mii pers. mil. lei lei

BCR Prudent BCR Pensii scazut 66.955 68,16 6,8232%
BRD Primo BRD Pensii 3.392 4,21 7,3272%
OTP Strateg ONIX Asigurari 301 0,32 6,5849%
ING Optim ING Asigurari de Viata mediu 70.858 130,76 10,9399%
AZT Moderato ALLIANZ-TIRIAC Pensii Private 29.528 60,18 12,2750%
Pensia Mea AVIVA 10.087 21,33 9,7036%
RAIFFEISEN Acumulare S.A.I. RAIFFEISEN 7.242 20,19 10,8997%
BRD Medio BRD Pensii 2.927 4,64 6,3085%
Stabil GENERALI Pensii 3.652 2,62 6,8424%
EUREKO Confort EUREKO SAFPP 3.635 1,98 11,1297%
CONCORDIA Moderat ASIROM-CONCORDIA 342 0,47 8,4427%
ING Activ ING Asigurari de Viata ridicat 25.478 50,04 11,1887%
AZT Vivace ALLIANZ-TIRIAC Pensii Private 19.360 29,19 11,5625%
TOTAL   243.757 394,10  

Sursa: CSSPP
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III, influenţa negativă a crizei s-a resimţit cel 
mai puternic pe segmentul corporativ, parte 
dintre angajatori întrerupând contribuţiile 
pe care le plăteau în beneficiul angajaţilor.

La nivel individual, disponibilităţile 
băneşti ale populaţiei s-au redus, afectând 
puternic apetitul şi capacitatea pentru 
economisire. În aceste condiţii, nu este de 
mirare că pensia facultativă, un produs 
financiar încă nou, nu şi-a găsit o masă 
suficientă de “cumpărători” pe o piaţă în 
mare măsură caracterizată de un nivel 
redus de cultură financiară.

În sfârşit, operatorii vorbesc despre 
caracterul neatractiv şi uneori neclar şi greu 
de administrat al deductibilităţii fiscale apli-
cabile. Deşi în urma demersurilor CSSPP, 
susţinute de piaţă, deductibilitatea fiscală 
a contribuţiilor la Pilonul III a fost majorată, 
de la nivelul iniţial de 400 euro/an, la 800 
euro/an, demersul nu a fost încununat 
de succes până la capăt pentru că încă 
nu putem vorbi despre o deductibilitate 
totală. Contribuţiile personale ale angaja-
tului sunt deductibile numai de la calculul 
impozitului pe venit, în timp ce pentru 
partea de contribuţie plătită de angajator, 
dacă există, deductibilitatea se aplică atât 
la determinarea bazei de calcul pentru pro-
fit, cât şi la plata contribuţiilor de asigurări 
sociale şi a celor pentru asigurările de boli 
profesionale. Regimul diferit de deductibili-
tate faţă de diferitele categorii de contribu-
ţii existente îngreunează calculele salariale, 
pe de o parte, şi face ca pentru angajatori 
acordarea acestui tip de beneficiu să in-
troducă avantaje fiscale limitate, neatrac-
tive. Mai mult, pentru participanţii care-şi 
plătesc individual contribuţiile, dar care 
având statutul de simpli angajaţi nu depun 
declaraţii anuale pentru calculul impozitu-
lui pe venit, aplicarea deductibilităţii fiscale 
este descurajant de complicată. Ca atare, 
eforturile de creştere şi clarificare a chestiu-
nii deductibilităţii trebuie continuate.

Ce este de făcut?
Evident, nici operatorii din piaţă şi nici 

autoritatea de supraveghere nu pot îm-

bunătăţi situaţia de ansamblu a mediului 
economic. Totuşi, există demersuri care 
pot fi întreprinse chiar şi în condiţiile defa-
vorabile ale unei economii fragile. 

Astfel, APAPR susţine activ abordarea 
CSSPP de extindere a aplicării deductibi-
lităţii fiscale asupra tuturor contribuţiilor 
sociale, în limita celor 400+400 euro/an, şi 
consideră, suplimentar, că pentru anul vii-
tor nivelul deductibilităţii poate fi majorat 
la 600+600 euro/an, cu un efort bugetar 
aproape nesemnificativ. În acelaşi timp, 
sugerează membrii asociaţiei, ar fi nece-
sar un dialog mai consistent cu Ministerul 
Finanţelor Publice pentru simplificarea 
aplicării deductibilităţii fiscale, cu precă-
dere în cazul participanţilor individuali 
care îşi virează singuri contribuţiile la 
Pilonul III şi care, în prezent, pot beneficia 
de deducerea fiscală în condiţii foarte 
dificile.

Dincolo de chestiunea deductibilităţii, 
operatorii din piaţa pensiilor private fa-
cultative s-au gândit şi la un set de măsuri 
care să contribuie la mai buna cunoaştere 
a acestui produs financiar şi să încurajeze 
participarea la sistem. Ele pot fi adoptate 
atât operativ de către CSSPP, cât şi prin 
amendarea legislaţiei secundare şi prima-
re. Rezultatele scontate vizează revigora-
rea activităţii de atragere de noi participanţi 
în sistem, stimularea creşterii densităţii 
contribuţiilor în sistem şi simplificarea unor 
fluxuri operaţionale pentru administratori, 
pentru a permite concentrarea acestora pe 
marketing, aderare, informare. 

Iată ce măsuri propune APAPR:
„Calculatorul de pensii”

Specialiştii asociaţiei avansează în 
primul rând ideea elaborării de către 
CSSPP şi/sau APAPR a unui „calculator 
online de pensii”, care să poată simula, 
folosind date de intrare reale, nivelul 
estimat al pensiei ce va fi obţinută în 
viitor atât din sistemul public, cât şi din 
Pilonul II şi Pilonul III. Existenţa unui 
astfel de instrument ar ajuta publicul-

ţintă al Pilonului III să îşi dimensioneze 
corect nevoia reală de economisire 
suplimentară, spun administratorii. Mai 
mult, adăugăm noi, ar ajuta oamenii să 
conştientizeze, înainte de toate, că au 
nevoie de economisire şi ar răspunde 
totodată uneia dintre cele mai frec-
vente întrebări lansate de public: „Ce 
pensie voi obţine?”. 

Trebuie menţionat aici că legislaţia 
actuală interzice administratorilor pre-
zentarea oricăror simulări cu privire la va-
loare viitoare a economiilor realizate prin 
contribuţia la un fond de pensii. Motivul 
acestei interdicţii rezidă parţial în nevoia 
de a evita orice posibilitate de abuz - prin 
prezentarea unor simulări prea optimiste 
potenţialilor participanţi -, sau chiar în 
dorinţa de a evita posibilele neînţelegeri 
de partea unui public cu o insuficientă 
cultură financiară, care ar putea „lua de 
sigure” rezultatele unei simulări care se 
bazează, inevitabil, pe o serie de ipoteze 
şi estimări pe termen foarte lung, pe care 
realitatea economică s-ar putea să nu le 

Până la ora închiderii ediţiei nu am putut solicita un punct 
de vedere Comisiei de Supraveghere a Sistemului de Pensii Pri-
vate din România, dat fiind intervalul foarte scurt parcurs între 
data depunerii documentului şi momentul apariţiei revistei. Cu 
siguranţă vom face acest demers de îndată ce va fi posibil.

Ţinând însă cont de acţiunile trecute ale Comisiei, ne per-
mitem să fim optimişti cu privire la deschiderea acesteia către 
dialog şi la disponibilitatea autorităţii de supraveghere de a 
se implica activ, alături de piaţă, în derularea unui program 
menit să sprijine dezvoltarea Pilonului III de pensii private 
facultative.

De altfel, n-ar fi pentru prima dată când Comisia iniţiază 
schimbări legislative în sprijinul acestui sector. După suc-
cesul obţinut în ceea ce priveşte creşterea deductibilităţii 
fiscale, aprobată de Guvern în toamna anului 2008, Comisia 

a continuat să facă demersuri stăruitoare pe lângă Ministerul 
de Finanţe pentru a obţine deductibilitatea totală. Adoptarea 
acestei soluţii ar face pensiile facultative mai atrăgătoare pen-
tru angajatori şi ar oferi posibilitatea de extindere a interesului 
pentru pensiile private facultative şi în rândul entităţilor buge-
tare sau care nu realizează profit, a explicat Mircea OANCEA, 
Preşedintele CSSPP, demersurile CSSPP în sensul acordării 
deductibilităţii totale pentru contribuţiile la Pilonul III.

Rămâne de văzut în ce măsură propunerile APAPR sunt 
acceptabile pentru Comisie, ştiut fiind că aceasta nu poate 
pierde din vedere aspectele care ar putea avea eventuale im-
plicaţii asupra siguranţei sistemului. Cu certitudine, un plan 
concret de acţiune comună se va naşte numai după o serie de 
analize amănunţite şi negocieri din care se pot naşte noi idei. 
Aşadar, vom mai vorbi despre acest subiect.

Vrem ca Pilonul III să devină 
mai accesibil, mai simplu, 
mai atrăgător pentru 
participanţi.

Cornelia Aurelia COMAN, Preşedinte APAPR
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confirme. Pe de altă parte, absenţa legii 
de plată a pensiilor private şi implicit a in-
formaţiilor despre tipurile de instrumente 
financiare ce vor fi disponibile pentru pla-
ta pensiei private făcea imposibila sarcina 
de a estima, fie şi grosier, valoare pensiei 
ce ar putea rezulta la finalul perioadei de 
acumulare.

Totuşi, „nevoia de a şti” a publicului 
este o realitate ce nu poate fi ignorată, ca 
şi nevoia agenţilor de marketing de a avea 
la îndemână instrumente mai concrete 
în sprijinul argumentaţiei lor. Elaborarea 
unui „calculator” comun întregii pieţe, cu 
girul şi sprijinul CSSPP, ar elimina suspi-
ciunile de subiectivitate şi ar permite pu-
blicului „să-şi facă o idee” mai concretă cu 
privire la perspectivele financiare legate 
de pensie.

Servicii online pentru participanţi
APAPR propune şi crearea cadrului 

legislativ necesar pentru a permite dezvol-
tarea de servicii online pentru participanţi, 
cum ar fi culegerea şi actualizarea de date 
personale, modificarea valorii contribuţiei 
etc., alături de dezvoltarea graduală a 
comunicării electronice către participanţi. 
În viziunea operatorilor, s-ar utiliza astfel 
un mijloc de comunicare şi de administrare 
modern, din ce în ce mai apreciat de potenţi-
alii participanţi şi din ce în ce mai folosit şi 
de alte segmente ale sectorului financiar.

Eficientizarea scrisorii de 
informare anuală

Mai concret, propunerea solicită re-
structurarea scrisorii anuale de informare 
către participanţi, în sensul simplificării 
conţinutului minim standard, alături de 
care să fie permisă o informare supli-
mentară mai substanţială şi eficientă din 
partea administratorului.

Soluţionarea unor probleme 
operaţionale

Simplificarea modului de funcţionare 
ar elibera resurse necesare activităţii de 
promovare a sistemului, dar ar veni şi în 

întâmpinarea dorinţei fireşti a participan-
ţilor, de a avea de-a face cu un sistem cât 
mai simplu şi flexibil. Astfel, verificarea 
acordului de voinţă al participanţilor s-ar 
putea realiza pur şi simplu considerând 
plata primei contribuţii de către angajat 
sau angajator ca exprimare implicită a 
acordului de voinţă.

Permisiunea de a realiza plata 
contribuţiilor la perioade asimetrice, nu 
doar lunar, ar veni în întâmpinarea do-
rinţei multor participanţi cărora le este 
mai uşor să-şi programeze plăţi anuale, 
trimestriale etc. Nu puţini dintre aceştia 
sunt deja familiarizaţi cu acest sistem 
folosit pe scară largă în lumea asigură-
rilor. 

Introducerea conceptului de vesting 
pentru fondurile de pensii faculta-
tive, nu doar in contextul fondurilor de 
pensii ocupaţionale, prin modificarea 
corespunzătoare a Legii 204/2006. 

Un astfel de demers ar răspunde uneia 
dintre cele mai importante obiecţii ale 
angajatorilor. Chiar înainte de debutul 
crizei, când piaţa muncii parcurgea o eta-
pă „fierbinte”, iar una dintre preocupările 
majore ale oricărui angajator era retenţia 
personalului, utilizarea pensiilor facultati-
ve ca beneficiu extra-salarial a fost privită 
cu neîncredere de executivii companiilor 
în condiţiile în care legea nu oferea nicio 
formulă de a condiţiona existenţa bene-
ficiului de o durată minimă acceptabilă 
a relaţiei de muncă, astfel încât să existe 
o oarecare garanţie că acordarea acestui 
beneficiu va produce efectul scontat.

Permisiunea „discriminării pozitive” 
pentru unii participanţi, de exemplu 
în contextul atragerii în sistem a unor mari 
angajatori, care ar plăti contribuţii în bene-
ficiul multor salariaţi. Astfel, pentru a atrage 
clienţi de acest tip, care ar putea contribui 
consistent la dezvoltarea sistemului, admi-
nistratorii ar putea oferi condiţii comerciale 
mai bune, cum ar fi un comision din con-
tribuţii mai redus sau un mai mare grad de 
„customizare a prospectului”, potrivit nevo-
ilor specifice clientului corporativ. Punerea 
în practică a acestei propuneri necesită 
însă abrogarea Art. 97 din L204/2006, adică 
abrogarea „tratamentului egal al tuturor 
participanţilor”, şi revizuirea altor prevederi 
similare din Lege.

***
Ne dorim în primul rând ca Pilonul III 

să devină mai accesibil, mai simplu, mai 
atrăgător pentru participanţi, rezuma 
Cornelia COMAN, în urmă cu două luni, 
intenţiile operatorilor din piaţa de pensii 
private facultative. Cu siguranţă, dacă 
măcar o parte dintre aceste propuneri 
s-ar materializa într-un orizont de timp 
relativ scurt, am putea privi cu mai mult 
optimism perspectivele de dezvolta-
re ale acestui sistem absolut necesar 
pentru ca viitorii pensionari ai României 
să aibă o şansă reală la un standard 
financiar decent. 

Trebuie să facem pensiile 
facultative mai atrăgătoare 
pentru angajatori, chiar şi 
pentru instituţiile bugetare 
sau non-profit.

Mircea OANCEA, Preşedinte CSSPP

Din decembrie a.c., Matti LEPPÄLÄ va prelua funcţia de Secretar General EFRP, înlocuind-o pe 
Chris VERHAEGEN, care a părăsit această poziţie în urma numirii sale ca Preşedinte al Comitetului 
Consultativ pentru Pensii Ocupaţionale al EIOPA, autoritatea europeană de supraveghere în asigu-
rări şi pensii ocupaţionale.

Ne bucurăm că am găsit în domnul LEPPÄLÄ un adevărat lider în domeniul pensiilor private şi, 
totodată, un colaborator care împărtăşeşte viziunea noastră cu privire la dezvoltarea viitoare a acestui 

domeniu. Suntem siguri că prezenţa sa ne va ajuta să ducem mai departe demersurile asociaţiei 
noastre în sprijinul acestei industrii, care trebuie să furnizeze pensii suplimentare adecvate, sigure, 
sustenabile şi accesibile cetăţenilor europeni, a comentat Preşedintele EFRP, Patrick BURKE.

Matti LEPPÄLÄ este o personalitate binecunoscută a industriei de pensii private europene, 
ca urmare a îndelungatei sale activităţi ca Director pentru afaceri internaţionale, investiţii şi 
aspecte legale în cadrul TELA - Alianţa Finlandeză pentru Pensii, a implicării sale în activitatea 
AEIP - Asociaţia Europeană a Instituţiilor Paritare - şi în cadrul Grupului de Lucru OECD pentru 
pensii private.

Matti LEPPÄLÄ este noul Secretar General EFRP
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Florin GOLOVATIC
Preşedinte Directorat şi CEO
UNIQA Asigurări

Adrian MARIN
CEO

GENERALI România

Remus LĂPUŞAN
Preşedinte Directorat şi CEO

UNIQA Asigurări de Viaţă

Adrian MARIN este noul CEO al GENERALI 
România. Cu o experienţă de peste 15 ani în 
cadrul GENERALI Asigurări, anterior numirii în 
această funcţie, Adrian MARIN a ocupat poziţia 
de Director General Adjunct.

Pe termen scurt, ne propunem eficientizarea 
procedurilor interne, în vederea îmbunătăţirii 
serviciilor oferite, urmărind totodată relansarea 
vânzărilor şi retenţia clienţilor. Pe termen mediu, 
vizăm asigurarea unor baze solide pentru o 
dezvoltare sigură, constantă şi profitabilă. Clienţii 
noştri vor beneficia de cele mai bune servicii din 
piaţă şi vom înregistra, de asemenea, o creştere 

puternică a vânzărilor. Obiectivul nostru este să 
devenim cel mai de încredere asigurător din Ro-
mânia şi unul dintre liderii pieţei locale, a declarat 
Adrian MARIN, CEO, GENERALI România.

Absolvent al Institutului Politehnic 
Bucureşti, Adrian MARIN a urmat numeroase 
cursuri postuniversitare, în cadrul ASE Bucu-
reşti cu specializări în management, tehnici 
comerciale şi bancare internaţionale, teoria 
şi practica asigurărilor. Noul CEO al GENERALI 
este, totodată, şi membru în Comitetul de 
Direcţie al UNSAR. 

UNIQA Asigurări de Viaţă are un nou Preşe-
dinte al Directoratului şi Chief Executive Officer, 
Remus LĂPUŞAN. 

Remus LĂPUŞAN (40 de ani) are o carieră 
îndelungată în piaţa asigurărilor, din 2003 până 
în februarie 2011 ocupând poziţia de Director 
al UNIQA Asigurări Cluj, una dintre sucursalele 
cu cele mai bune rezultate la nivelul companiei. 
În februarie anul acesta, Remus LĂPUŞAN a fost 
numit Membru al Directoratului UNIQA Asigu-
rări de Viaţă. 

Suntem la început de drum în sectorul asi-

gurărilor de viaţă din România, dar ne bazăm 
pe produsele noastre şi pe canalele de vânzare 
pentru a câştiga o poziţie bună în această 
piaţă. UNIQA Asigurări de Viaţă este susţinută 
puternic de expertiza grupului, unul dintre cei 
mai importanţi jucători din asigurări de viaţă şi 
de sănătate din Austria. Dacă 2010 a fost un an 
de start pentru companie, în care am dezvoltat 
portofoliul de produse şi procedurile interne, 
2011 vine cu provocări legate de dezvoltarea 
continuă a canalelor de vânzare şi de atinge-
rea obiectivelor stabilite, a precizat Remus 
LĂPUŞAN. 

Cariere

Florin GOLOVATIC a fost numit, de către 
Consiliul de Supraveghere al companiei, Preşe-
dinte al Directoratului şi Chief Executive Officer 
(CEO) al UNIQA Asigurări. 

Florin GOLOVATIC (41 de ani) are o vastă 
experienţă în piaţa financiară, activând timp 
de peste 10 ani în compania de consultanţă şi 
audit KPMG România, în calitate de Director 
Audit - Instituţii Financiare. În cadrul Depar-
tamentului de Audit - Instituţii Financiare, s-a 
ocupat în special de coordonarea activităţilor 
de furnizare a serviciilor profesionale către 
companii de asigurări, societăţi de administra-
re a fondurilor de pensii private şi a fondurilor 
de investiţii, societăţi de investiţii financiare şi 

companii de leasing şi alte companii financiare 
nebancare. În perioada decembrie 2010 - iulie 
2011, Florin GOLOVATIC a făcut parte din 
Directoratul UNIQA Asigurări de Viaţă. 

Sunt onorat de această numire, deoarece 
2011 este un an important pentru UNIQA Asi-
gurări, compania având în derulare mai multe 
proiecte pentru îmbunătăţirea activităţii, ceea 
ce se va reflecta şi în calitatea serviciilor oferite 
clienţilor. Avem obiective clare de creştere pentru 
anii următori, care vor fi susţinute de extinderea 
forţei de vânzări a companiei în toată ţara şi de 
know-how-ul de la acţionari, a declarat Florin 
GOLOVATIC.





42 Anul XIII - Numărul 9/2011 |105| www.primm.ro

Parteneri

Parteneri Media

Asociaţia pentru 
Promovarea Asigurărilor

byGhidul tău de călătorii în străinătate

Campanie realizată de

O vacanţă asigurată

Evenimente

Fie că zburăm pentru trei zile la Londra pentru cumpă-
rături, fie că ne deplasăm cu maşina personală pentru schi 
în Austria, fie că ne petrecem concediul pe o insulă exotică, 
suntem expuşi la o serie întreagă de riscuri. De aceea, pentru 
o vacanţă reuşită, este recomandabil să nu uităm din lista de 
bagaje asigurarea de călătorie în străinătate.

Liberalizarea circulaţiei în spaţiul Uniunii Europene, ofer-
tele tot mai variate ale agenţiilor de turism - de la destinaţii 
exotice până la sejururi tematice -, au făcut ca tot mai mulţi 
turişti să se îndrepte către destinaţii considerate până nu de-
mult inaccesibile sau exotice. Însă entuziasmul care te animă 
pe tine, în calitate de turist călător pe meleaguri străine, lasă 
uneori într-un con de umbră conştientizarea riscurilor pe care 
le implică o deplasare în străinătate.

De aceea, în plin sezon estival, în perioada de maximă 
efervescenţă în ceea ce priveşte stabilirea locului perfect de 
petrecere a concediului, în săptămâna 11-17 iulie 2011, a fost 
organizată şi s-a desfăşurat prima Campanie Naţională de In-
formare a populaţiei privind Asigurările  Medicale de Călătorie 
în Străinătate.

Campania „O vacanţă asigurată" organizată, în parteneriat, 
de APPA - Asociaţia pentru Promovarea Asigurărilor şi Radio 
EUROPA FM, a oferit unui număr de peste un milion de români 
toate informaţiile necesare privind asigurările medicale de 

călătorie şi despre cum le pot fi acestea de folos în cazul în 
care se confruntă cu probleme de sănătate în perioada în care 
se află în străinătate. 

„O vacanţă asigurată" s-a înscris ca un nou demers în seria 
de proiecte demarate de APPA, menite să crească gradul 
de informare şi educare în asigurări în rândul publicului din 
România. 

Materialele informative concepute special pentru a susţine 
această campanie au ajuns la publicul larg prin intermediul 
promoterilor, al cotidianelor Libertatea şi România Liberă, 
cât şi în sediile agenţiei de turism MARSHAL. De asemenea, 
broşurile campaniei au fost distribuite şi în marile complexe 
comerciale din Bucureşti şi din principalele oraşe ale ţării. 

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

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

„O vacanţă asigurată”
Campanie de informare
Organizatori: APPA – Asociaţia pentru Promovarea Asigurărilor, cu sprijinul EUROPA FM
11-17 iulie 2011
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La aniversarea a 14 ani de activitate în 
România, ING Asigurări de Viaţă lansează 
Planul Financiar Personal
Conferinţă de presă
Organizator: ING Asigurări de Viaţă
12 iulie 2011

Cu ocazia împlinirii a 14 ani de activitate în România, ING Asigu-
rări de Viaţă a lansat Planul Financiar Personal, un instrument unic 
pe piaţa locală, care inovează analiza nevoilor financiare şi, totodată, 
procesul de consiliere în asigurările de viaţă. Aplicaţia înlocuieşte 
vechiul formular de analiză cu un instrument menit să crească 
nivelul de conştientizare a nevoilor financiare, atât prin prezentarea 
unor statistici recente, cât şi prin calculul concret al diferenţei dintre 
situaţia financiară actuală şi cea dorită de consumator. 

Prin Planul Financiar Personal sunt luate în calcul patru 
nevoi financiare esenţiale: protecţia financiară în caz de deces şi 
invaliditate, asigurarea viitorului copiilor, asigurarea unor venituri 
suplimentare la pensie şi protecţia în caz de probleme medicale.

Ne-am dorit să lansăm acest instrument financiar inovator la 
moment aniversar, ca o confirmare în plus a promisiunii făcute cli-
enţilor noştri, de a le fi mereu aproape şi de a-i sprijini în demersurile 
pe care le întreprind pentru un viitor financiar mai sigur, a declarat 
liderul companiei, Cornelia COMAN.

„Şcoala de Vară pentru Jurnalişti - Sănătate 2020"
Organizatori: TARUS Media, în colaborare cu AUMDAR
1-4 septembrie 2011

CSA: 5 august 2011 - data de la care se pot 
aplica amenzile pentru cei care nu au cumpărat 
asigurarea obligatorie de locuinţă
Declaraţie de presă
15 iulie 2011

În cadrul unei De-
claraţii de presă, Angela 
TONCESCU, Preşedintele 
CSA (foto), a menţionat 
că 15 iulie 2011 este data 
de la care autorităţile pot, 
în opinia CSA, să aplice 
amenzile pentru proprie-
tarii care nu au încheiat o 
asigurare obligatorie PAD 
sau una facultativă care 
să includă cele trei riscuri 
(inundaţii, alunecări de teren şi cutremur). Dacă Parlamentul sau 
Guvernul vor dori să modifice legea, CSA va sprijini punerea ei în 
aplicare conform dispoziţiilor. Nu amenda este importantă, ci faptul 
ca oamenii să fie asiguraţi, a precizat Preşedintele CSA cu această 
ocazie. 

În acelaşi timp, va fi constituită o bază de date comună pentru 
asigurările facultative şi obligatorii, astfel încât primarii să fie cât 
mai bine informaţi referitor la poliţele încheiate de către proprietarii 
de locuinţe, a punctat Angela TONCESCU.

Până la data de 15 iulie 2011 au fost încheiate 640.000 de 
poliţe obligatorii PAD, gradul de cuprindere în asigurare la nivel 
naţional (asigurări facultative şi obligatorii) fiind în prezent de 
circa 40%, din care 7,4% asigurări obligatorii.

Asigurările de sănătate - noi concepte şi 
abordări în evaluarea riscurilor
Conferinţă din seria “International Best Insurance Practice”
Organizatori: AUMDAR, în parteneriat cu MAPFRE Re
1 septembrie 2011

Mediul concurenţial din domeniul asigurărilor de sănătate 
a condus la o reorientare a metodelor de subscriere din partea 
companiilor de asigurări. Având la dispoziţie o mare varietate de 
produse specializate pe piaţă, clienţii pun o presiune tot mai in-
tensă pe companiile de asigurări. Drept consecinţă, acestea sunt 
nevoite să îşi adapteze tehnicile de vânzare, astfel încât clienţii să 
obţină un răspuns cât mai corect şi mai rapid.

Acesta a fost şi unul dintre subiectele primei conferinţe din 
seria "International Best Insurance Practice" organizată de AUM-
DAR (Asociaţia de Underwriting, Medicină şi Daune în Asigurări 
din România), în parteneriat cu MAPFRE Re, unul din cei mai 
reputaţi reasigurători la nivel mondial, eveniment la care au par-
ticipat experţi şi specialişti internaţionali în domeniul asigurărilor 
de viaţă şi de sănătate. 

Încă de la metoda de evaluare trebuie simplificat procesul, prin 
eliminarea întrebărilor „capcană” şi introducerea celor mai directe, 
despre medicaţia pe care un asigurat o urmează sau intervenţiile 
chirurgicale la care a fost supus. Chestionarul trebuie întocmit şi în 
funcţie de suma asigurată, devenind astfel din ce în ce mai complex, 
solicitându-se totodată şi investigaţii medicale corespunzătoare, 
a menţionat Dr. Ana VILLANUEVA, Vicepreşedintele Asociaţiei 
Europene de Underwriting Asigurări de Viaţă şi Sănătate (ELHUA) 
şi Director Medical, MAPFRE Re.

În perioada 1-4 septembrie a.c., s-a desfăşurat, la Mamaia, Şcoala 
de Vară pentru Jurnalişti - Sănătate 2020. Organizat de TARUS Media, 
în colaborare cu AUMDAR - Asociaţia de Underwriting, Medicină şi 
Daune în Asigurări din România, evenimentul şi-a propus să contri-
buie la informarea corectă şi completă a opiniei publice în domeniul 
sănătăţii. Subiectul a devenit o provocare în ultimii ani, atât pentru 
mass-media, cât şi pentru comunicatorii din sistemul sanitar.

Propunem jurnaliştilor cursuri interactive de aprofundare a politi-
cilor de sănătate, de înţelegere a mecanismelor de funcţionare şi relaţi-
onare ale instituţiilor medicale, de comunicare eficientă şi accesibilă a 
informaţiilor medicale, au declarat organizatorii. 

Piaţa românească de asigurări de sănătate a fost reprezentată, la 
eveniment, de către Cornelia SCĂRLĂTESCU, Preşedinte AUMDAR. 
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Soluţie completă de băuturi calde
de calitate pentru biroul dumneavoastră

Vă invităm să faceţi un test !

Cei mai performanţi 40 de membri 
ai companiei CAMPION Broker au fost 
răsplătiţi pentru rezultatele deosebite 
obţinute în primul semestru din acest an 
cu o excursie de trei zile în Delta Dunării. 

În perioada 2 - 4 septembrie am or-
ganizat o excursie pentru „Campionii” cu 
ajutorul cărora compania noastră a reuşit 

să înregistreze rezultate importante în 
primele şase luni ale acestui an. A fost un 
prilej de relaxare, dar totodată şi un con-
text perfect pentru integrarea completă în 
echipă a celor mai noi membri CAMPION 
Broker care şi-au dovedit performanţa 
încă din primele luni de activitate alături 
de noi, a declarat Octavian TATOMIRES-

CU, Director General al CAMPION Broker. 
Cu o echipă competitivă în continuă 

dezvoltare, cu rezultate financiare din ce 
în ce mai bune şi cu planuri mari pentru 
viitor, CAMPION Broker este în acest mo-
ment pe drumul cel bun în piaţa româ-
nească de profil, a completat Octavian 
TATOMIRESCU. 

CAMPION Broker îşi răsplăteşte performerii 
Team-building
2-4 septembrie 2011
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Uraganul Irene i-ar putea costa pe asigurători 
3,4 miliarde USD

Pagubele provocare de uraganul Irene i-ar putea costa pe 
asigurători 3,4 miliarde USD, conform firmei de modelare a 
dezastrelor naturale EQECAT. În Statele Unite ale Americii, acesta 
a generat daune de până la 2,8 miliarde USD, diferenţa pana la 
3,4 miliarde USD fiind atribuită zonei Mării Caraibelor. Din punct 
de vedere al pagubelor economice produse în SUA, acestea sunt 
estimate la 10 miliarde USD.

De asemenea, 60% din pagubele asigurate din SUA sunt 
estimate a se fi produs în New York, New Jersey si Connecticut. 
Uraganul Irene a făcut cel puţin 20 de victime după ce a traversat 
la sfârşitul lunii august opt state americane.

Irene a fost cel mai însemnat uragan din ultimii 50 de ani care 
s-a abătut asupra Coastei de Est a Statelor Unite, zona ferită de 
obicei de astfel de fenomene extreme.

Peste 80% din şoferii britanici preferă 
să îşi încheie asigurarea online

Un studiu al firmei de cercetări de piaţa DEFAQTO arată 
ca 86% dintre şoferii britanici preferă să îşi încheie poliţele de 
asigurare pentru vehiculele lor prin intermediul Internetului, fără 
să beneficieze de consultanţă din partea agenţilor sau brokerilor 
de asigurări.

Deşi Internetul oferă oamenilor acces la cotaţii şi condiţii de 
asigurare în timp real, mulţi dintre aceştia uită să analizeze şi clau-
zele contractuale. De aceea, aceştia trebuie să ştie că preţul nu este 
întotdeauna cel mai important argument, a explicat Mike POWELL, 
Analist, DEFAQTO.

Drept exemplu, Mike POWELL a arătat că, în cazul unui furt, 
pentru maşinile noi, perioada până când compania de asigurări 
înlocuieşte maşina variază între 10 luni şi 2 ani. De asemenea, 
dacă maşina este grav avariata, proporţia avariilor pentru a fi 
declarată daună totală este între 50 şi 70 de procente, în funcţie 
de compania de asigurări.

Ca urmare, o parte din brokerii de asigurări care vând poliţe 
şi în mediul online şi-au adaptat calculatoarele de primă, pentru 
a oferi clienţilor informaţii cat mai complete despre produsele 
pentru care optează.

MARSH: Scăderea cotaţiilor  
pe property s-a oprit

Cotele de primă pentru asigurările property şi-au oprit 
deprecierea după 18 luni consecutive de scăderi. Ca urmare a 
dezastrelor naturale, companiile au căpătat mai multă putere de 
negociere, crescând astfel cotaţiile pe acest segment de asigurări, 
se arată într-un comunicat al brokerului internaţional MARSH.

Reînnoirile de la începutul trimestrului III al anului în curs s-au 
încheiat la un preţ mediu cu 1,1% mai mare decât în cel anterior, 
faţă de tendinţa descrescătoare înregistrată până în prezent.

Războiul preţurilor fusese generat de capacitatea foarte 
ridicată de preluare în asigurare existentă pe piaţă, precum şi 
de concurenţa acerbă, însă dezastrele naturale din ultimul an, 
precum cutremurele din Noua Zeelandă, tsunami-ul din Japonia 
şi tornadele din SUA au generat pierderi însemnate şi au lovit în 
profiturile reasigurătorilor. Numai pagubele provocate de torna-
dele din Statele Unite ale Americii au generat despăgubiri de 27 
miliarde USD, cu 50% mai mari față de anul anterior, în timp ce în 
urma dezastrului din Japonia au fost plătite 210 miliarde USD.
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De la 1 septembrie, cei care doresc să vândă 
asigurări sunt obligaţi să aibă certificat de 
calificare profesională

1.648 accesări pe www.1asig.ro
Comisia de Supraveghere a Asigurărilor (CSA) reaminteşte 

că, începând de la 1 septembrie 2011, persoanele care doresc 
să lucreze în distribuţia produselor de asigurare au obligaţia să 
prezinte un certificat de calificare profesională în domeniul asigu-
rărilor. Conform normelor emise de CSA referitoare la pregătirea 
profesională, certificatul reprezintă o condiţie pentru încheierea, 
pentru prima dată, a unui contract de muncă, de mandat sau 
intermediere în domeniul asigurărilor.

În plus, atât persoanele care vor activa în domeniul distri-
buţiei produselor de asigurare după data de 1 septembrie, cât 
şi cei care lucrează deja în sistem, sunt obligaţi ca, din trei în trei 
ani (respectiv doi ani în cazul conducătorilor intermediarilor), să 
facă dovada că au urmat un program de pregătire profesională 
continuă, aprobat de către CSA. Aceste perioade se calculează de 
la data de 01 octombrie 2010.

 mxp.ro/certificat

de Andreea IONETE

Noutăţile din topul primelor zece companii 
de asigurare

1.020 accesări pe www.1asig.ro
Topul companiilor de asigurare la finalul primului semestru al 

anului 2011 nu aduce schimbări la nivelul primelor trei societăţi 
de asigurare. Cu un volum al subscrierilor de 133,6 milioane euro, 
prima poziţie revine companiei ASTRA - în scădere nominală în 
euro cu 4,6%, raportat la S1/2010. A doua poziţie este deţinuta de 
ALLIANZ-ŢIRIAC (subscrieri de 109,4 milioane euro), în vreme ce 
a treia societate din piaţa de profil din România este OMNIASIG 
care, cu un volum al primelor brute subscrise de 103,6 milioane 
euro, a marcat o scădere de 11,2%.

ASIROM este performera primelor şase luni ale anului curent, 
compania ajungând pe poziţia a 4-a (depăşind GROUPAMA - 
locul 5), după ce volumul afacerilor societăţii s-a majorat cu circa 
29,3%, la 88,2 milioane euro. Ca şi în S1/2010, poziţiile 6, 7, 8 și 
9 au revenit societăţilor de asigurare ING Asigurări de Viață, BCR 
Asigurări, GENERALI și UNIQA Asigurări. Se remarcă performanţa 
reuşită de BCR Asigurări de Viaţă, societate care a urcat pe locul 
10, după ce la finalul S1/2010 se regăsea pe poziţia a 12-a, deve-
nind a doua companie specializată pe segmentul life din Top 10. 

 mxp.ro/noutati

de Vlad BOLDIJAR

Casele de asigurări private şi un pachet de 
servicii medicale de bază de 200 euro pe an, 
într-o posibilă nouă lege a sănătăţii

788 accesări pe www.1asig.ro
Fondul Monetar Internaţional a cerut Guvernului să propu-

nă un plan coerent pentru reformarea sistemului de sănătate, 
afectat atât de lipsa contribuţiilor la asigurări, cât şi de neplata 
arieratelor, context în care asigurările de sănătate private ar putea 
juca un rol important, potrivit şefului misiunii FMI în România, 
Jeffrey FRANKS. Aşadar, o nouă lege a sănătăţii ar putea să pre-
vadă, printre altele, constituirea caselor de asigurări de sănătate 
private, stabilirea unui pachet de servicii de bază de 200 euro/an, 
posibilitatea privatizării spitalelor de stat, dar si noi reglementări 
în cazul asigurărilor de malpraxis.

Finalizarea proiectului de lege, al cărei iniţiator este Comisia 
Prezidenţială pentru Analiză şi Elaborarea Politicilor din Domeniul 
Sănătăţii Publice, este aşteptată anul acesta, urmând ca după 
aceea să fie înaintat Ministerului Sănătăţii. 

 mxp.ro/lege-sanatate

de Andreea IONETE

Acţionarii OMNIASIG au aprobat fuziunea 
prin absorbţie cu BCR Asigurări

627 accesări pe www.1asig.ro
Acţionarii OMNIASIG, convocaţi pe 4 august a.c., au aprobat 

fuziunea preliminară dintre companiile OMNIASIG şi BCR Asigu-
rări, ambele membre ale grupului austriac VIENNA Insurance şi 
administrate în sistem dualist, potrivit unor surse din piaţă. De 
asemenea, aceştia au împuternicit Directoratul societăţii să întoc-
mească proiectul de fuziune, acesta urmând să fie apoi depus la 
Registrul Comerţului. 

Vicepreşedintele OMNIASIG, Constantin MARICA, a fost împu-
ternicit să semneze în numele acţionarilor hotărârile AGEA şi să 
îndeplinească toate formalităţile impuse de lege.

 mxp.ro/fuziune

de Andreea IONETE

GENERALI România ţinteşte o poziţie 
de lider pe piaţa locală de asigurări

619 accesări pe www.1asig.ro
Reprezentanţii GENERALI Grup au prezentat, oficial, noua 

companie GENERALI România, rezultată din fuziunea GENERALI 
Asigurări și ARDAF. Ca rezultat imediat al acestei fuziuni, GENE-
RALI România devine cel de-al 7-lea jucător de pe piaţa româ-
neasca de asigurări, cu o cotă de piaţă de 6,7% (conform datelor 
Insurance PROFILE pentru primul semestru 2011).

Noua companie va oferi toate categoriile de produse de 
asigurare, care vor fi vândute sub două branduri şi reţele de vân-
zare distincte, GENERALI Asigurări și ARDAF. Această fuziune nu 
va aduce nicio schimbare pentru clienţii deja existenţi, care vor 
beneficia, în schimb, de servicii mai bune şi de o gamă mai largă 
de produse şi expertiză, atât la nivel local, cât şi internaţional.

 mxp.ro/generali-romania

de Mihaela CÎRCU
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