
FONDAT 1999� ASIGURĂRI & PENSII

www.primm.ro � Anul XIV - Numărul 1-2/2012 (107-108)    IANUARIE-februarie

„Cod Roşu” 
pentru non-life

Previziuni 2012

Forecast 2012

Constantin BUZOIANU
CSA

Previziuni 2012

Vandalism vs. 
tulburări civile

ECE intră în 
„zona negativă”

Premiile Brokerilor 
de Asigurare

În curând clasamente 
judeţene 2011





ASIGURĂRI & PENSII� INSURANCE & PENSIONS
Anul XIV - Numărul 1-2/2012 (107-108)

Ianuarie-FEBRUARIE 2012

1Anul XIV - Numărul 1-2/2012 |107-108| www.primm.ro

Cuprins

Responsabil de ediție: Vlad BOLDIJAR
Închiderea ediției: 15.02.2012

Previziuni 2012
„Cod Roşu” pentru non-life� 4

Soare cu dinţi în asigurările de viaţă� 8

Vandalism vs. tulburări civile� 26

Priorităţile ALICO Asigurări� 28

ECE: Zlotul şi forintul împing calculele în „zona negativă”� 30

Piaţa mondială de asigurări: De la încordare la relaxare� 32

Lecţiile crizei la Marea Baltică� 34
Serviciile de asigurări personalizate
Un pas important pentru o afacere de succes � 44

Asigurări

Pensii

TestDrive

Constantin BUZOIANU
Preşedinte
Comisia de Supraveghere
a Asigurărilor� 10

Interviu

Eveniment

Cariere� 46
TopNews� 48

Premiile Brokerilor
de Asigurare 2012� 14

Forecast 2012: Rămânem în teritoriu pozitiv� 38

Cum îţi asiguri un bolid de 500 CP?� 42

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

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

14 4



2 Anul XIV - Numărul 1-2/2012 |107-108| www.primm.ro

Editorial

ASIGURĂRI & PENSII� INSURANCE & PENSIONS

Anul XIV - Numărul 1-2/2012

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

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

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

Presse Internationale des Assurances

GENERAL DIRECTOR� EDITORIAL DIRECTOR

Sergiu COSTACHE� Daniela GHEŢU

EDITOR IN CHIEF

Alex ROŞCA

SENIOR EDITOR

Mihaela CÎRCU

COLUMN COORDINATING EDITOR

Vlad BOLDIJAR

EDITORS

Mihai CRĂCEA, Oleg DORONCEANU 

Andreea IONETE, Vlad PANCIU, Olesea SERGHIESCU

CONSULTANTS

Mihaela CIUNCAN, Mihaela CHIOREAN 

SENIOR GRAPHIC DESIGNER

Claudiu BĂJAN

GRAPHIC DESIGNER

Cristian LĂCEANU

PHOTO

Cristian TĂNASE

ADVERTISING

Cătălin ENACHE, Mobile: 0752 111 404

CEO

Adriana PANCIU

BUSINESS DEVELOPMENT DIRECTOR

Alexandru D. CIUNCAN

ACCOUNTS MANAGER

Georgiana OPREA 

CIRCULATION

Camelia ANGELESCU

PR COORDINATOR

Oana RADU

EVENTS

Loredana MANOLACHE  

Dana ZAHARIA

TECHNICAL SUPPORT

Octavian GRIGOR - IT Coordinator, Dorin PALADE  

Cosmin ARMĂȘESCU, Florin TURICĂ

PREPRESS and PRINTING

MasterPrint Super Offset - Phone: 004 021 223 04 00

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

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

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

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

Sergiu COSTACHE
Președinte

Adriana PANCIU
CEO

Acordate pentru prima oară acum doisprezece ani, premiile şi trofeele marca 
XPRIMM au fost mereu conectate la realităţile pieţei de asigurări. Ele au recom-
pensat profesionalismul, valoarea, inovaţia şi performanţa, devenind astfel 
repere majore pentru recunoaşterea succesului în acest domeniu.

Plecând de la realitatea că brokerajul de asigurări a devenit tot mai important 
în cadrul industriei de profil, am acordat şi noi, de-a lungul anilor, tot mai multă 
atenţie acestei componente semnificative.

Astfel, dacă la prima ediţie a Galei Premiilor Pieţei Asigurărilor, în anul 2000, 
doi cunoscuţi brokeri primeau, la egalitate de voturi, premiul Brokerul Anului, în 
2011, cinci brokeri erau recompensaţi cu trofee şi plachete în cadrul Galei naţio-
nale, iar alţi peste 30 primeau diplome în cadrul Galei judeţene şi regionale.

Anul acesta, faptul că intermedierea deţine o pondere de aproape 40% din 
total piaţă, ne-a determinat să subliniem acest lucru printr-un eveniment aparte 
– Premiile Brokerilor de Asigurare, căruia îi dedicăm acest număr al revistei. 

Până la următoarea ediţie a acestor Premii, vă lansăm însă provocarea de a 
răspunde corect la întrebarea din titlu.

Când vor depăşi primele 
intermediate de către 
brokeri 50% din subscrieri?

MOTTO
Orice tradiţie a început prin a fi o inovaţie.
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În anul 2009, criza marca prima scăde-
re a pieţei, în 2010 efectele acesteia s-au 
propagat mai accentuat pe fondul unor 
probleme mai vechi cu care se confrunta 
domeniul asigurărilor în România, în timp 
ce, în 2011, condiţiile economice nefa-
vorabile s-au instalat ca mediu firesc de 
funcţionare a oricărui business, aşteptările 
pesimiste exprimate la începutul anului 
dovedindu-se întemeiate. 

Dacă până la momentul 2009 evoluţia 
accelerată a pieţei de asigurări era o 
chestiune de potenţial pe fondul unor 

elemente favorabile de context, acum me-
diul este defavorabil şi incontrolabil, deci 
potenţialul nu mai este suficient pentru a 
genera creşteri majore. Totuşi, asigurătorii 
ar putea influenţa decisiv, cu forţe proprii, 
o creştere sănătoasă şi eficientă prin oferta 
de produse, politica de preţuri şi acordând 
o atenţie sporită comunicării cu clienţii şi 
potenţialii clienţi.

O direcţie principală pentru 2012 va 
rămâne dominaţia liniilor auto, în pofida 
lichidării unei ponderi importante a con-
tractelor de leasing, care va eroda şi mai 
intens din portofoliile CASCO. Mai mult, în 
condiţiile creşterii despăgubirilor plătite 
pentru vătămări corporale şi al menţinerii 
frecvenţei daunelor, asigurătorii ar putea 
influenţa evoluţia acestui segment doar 
prin politica de tarifare şi strategii de efici-
entizare pe termen lung a activităţii.

În 2012, „salvarea” asigurărilor gene-
rale ar putea veni pe filiera poliţelor de 
sănătate, dacă vom beneficia de o reformă 
reală a sistemului în cursul acestui an, 
lucru puţin probabil, sau pe cea a poliţelor 

de locuinţe, pe fondul gradului redus de 
acoperire din prezent, potrivit majorităţii 
specialiştilor în domeniu. Nu în ultimul 
rând, modul de distribuţie a produselor de 
asigurare va fi factorul X care va face di-
ferenţa între „plus şi minus”, cei mai mulţi 
dintre reprezentanţii jucătorilor din piaţă 
reuniţi pentru a dezbate tendinţele şi pro-
vocările lui 2012 considerând brokerajul 
şi mediul online drept cele mai potrivite 
canale de vânzare pentru anul în curs.

UNSAR: Investitorii străini 
vor pune o presiune tot 
mai mare pe companii

Dacă privim per ansamblu anul 2012, 
piaţa de asigurări va continua să fie influ-
enţată semnificativ de mediul economic şi, 
având în vedere prognozele de evoluţie eco-
nomică făcute pentru România de diverse 
instituţii şi organizaţii, vom asista la un an 
cu multe provocări. Aşadar, 2012 va fi încă 
un an greu pentru asigurătorii români, dacă 

Pentru al cincilea an consecutiv, XPRIMM Annual Forecast Meeting a constituit 
„punctul de plecare” în ceea ce priveşte traiectoria pe care o va cunoaşte 
industria de asigurări în noul an. Vă propunem ca, pornind de la experienţa lui 
2011 - caracterizat ca fiind unul dintre cei mai „agitaţi” ani din istoria recentă 
a industriei asigurărilor din România -, să luăm cunoştinţă, în cele ce urmează, 
de tendinţele pe care le va urmări piaţa de profil în cel de al treilea an de criză 
financiară, cât şi de aşteptările exprimate de principalii jucători pentru 2012. 

„Cod Roşu” pentru non-life

Cover Story

Vlad BOLDIJAR
Senior Editor

Andreea IONETE
Senior Editor
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privim ce se întâmplă la nivel european în 
economie şi luăm în calcul faptul că piaţa 
de asigurări este şi ea în mâna investitori-
lor străini. Aceştia vor pune o presiune tot 
mai mare pe companii pentru reducerea 
cheltuielilor, creşterea eficienţei şi creşterea 
profitabilităţii, cu atât mai mult cu cât anul 
2011 a fost încă un an terminat pe pierdere 
de piaţa de profil, a declarat Rangam BIR, 
Preşedinte UNSAR şi Director General al 
ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări.

De asemenea, a adăugat acesta, din 
punctul de vedere al acţionarilor vom 
observa un accent tot mai mare pus pe 
consolidarea pieţei. În acelaşi timp, compa-
niile se vor concentra în perioada următoa-
re pe o subscriere prudentă, pe curăţarea 
portofoliilor, pe adaptarea preţurilor, şi vor 
încerca să adopte o abordare echilibrată a 
activităţii.

Având în vedere expunerea foarte 
mare a României la riscul de cutremur, 
acoperirea redusă prin reasigurare este o 
problemă extrem de presantă care nu mai 
poate fi tratată superficial. Astfel, Preşe-
dintele UNSAR a insistat asupra faptului 
că expunerea ţării noastre la catastrofele 
naturale este încă un risc subestimat de 
companiile româneşti, având în vedere că 
anul trecut tarifele la poliţele property au 
scăzut, atât pe segmentul locuinţelor, cât 
şi pe segmentul industrial şi comercial: 
Cutremurele produse la nivel mondial în 
2011 au pus deja presiune pe preţul reasigu-
rării pe segmentul NatCat. Având în vedere 
expunerea României la acest risc, este o 
problemă extrem de serioasă, companiile 
trebuie să cumpere mai multă reasigurare 
şi să coreleze preţurile corespunzător, a 
punctat Rangam BIR.

OMNIASIG: Profitul 
companiilor nu va creşte 
în 2012

Subscrierile asigurătorilor din România 
vor cunoaşte o evoluţie modestă în 2012, 
la fel ca şi profitul acestora, consideră 
Preşedintele Directoratului OMNIASIG, 
Artur BOROWINSKI. Acesta a declarat că 
problema cea mai importantă pentru 
piaţa românească este preţul practicat 
pentru asigurările auto, în special la RCA, 

unde competiţia acerbă între companii 
are o influenţă negativă asupra profitabili-
tăţii acestora. 

Daunele pentru vătămări corporale 
pe RCA vor creşte în continuare, la fel ca 
şi frecvenţa acestora. Asigurătorii pot 
influenţa evoluţia pieţei doar prin politica de 
tarifare. Aşadar, trebuie să lucrăm la preţuri 
şi să mergem pe strategii de eficientizare pe 
termen lung a activităţii, altfel ne vom con-
frunta cu probleme majore, pentru că nu mă 
aştept ca acţionarii să mai pompeze bani în 
companii aşa cum au făcut-o până acum, a 
declarat BOROWINSKI.

Totuşi, acesta este încrezător că, pe 
termen lung, piaţa are potenţial, astfel că, 
în 2-3 ani, putem înregistra chiar şi rate de 
evoluţie double-digit. Pe termen scurt însă, 
liderul OMNIASIG a explicat că oportuni-
tatea o reprezintă clasele de asigurări de 
nişă, precum asigurările de accidente pentru 
persoane, asistenţă sau oferirea unor servicii 
suplimentare pentru poliţele de asigurări 
RCA, cum fi asistenţa juridică din partea 
unui avocat în cazul provocării unor daune.

În ceea ce priveşte fuziunea dintre 
BCR Asigurări şi OMNIASIG, aceasta va fi 
finalizată în primul trimestru al acestui an, 
iar noua companie nu numai că va deveni 
liderul pieţei, dar va direcţiona segmentul 
asigurărilor per total spre servicii mai bune 
şi o imagine mai favorabilă în fața opiniei 
publice, a conchis BOROWINSKI.

ASIROM: Piaţa de asigurări nu 
va intra în recesiune în 2012

Cred că, în linie cu dezvoltarea liniei 
economiei naţionale, care, în previziuni, va 
stagna sau va creşte foarte puţin, industria 
de asigurări nu va intra în recesiune în 2012 
ci, în cel mai rău caz, se va menţine la acelaşi 
nivel ca şi anul trecut, a declarat Mariana 
DIACONESCU, Preşedinte Directorat, 
ASIROM.

Anul 2012 va fi un an dificil dar, proba-
bil, nici mai greu, nici mai uşor decât ultimii 
ani în care economia românească a fost 
afectată foarte mult de criza economică şi 
financiară care nu este specifică numai ţării 
noastre. De aceea, era firesc ca şi industria 
de asigurări să urmeze această regulă, a 
completat Mariana DIACONESCU.

Vorbind despre viitorul canalelor de 
distribuţie, avem convingerea că anul 2012 
va fi caracterizat prin canalele de vânzare 
netradiţionale, respectiv de vânzarea pe 
internet. Acest canal modern va pătrunde 
mai accentuat în piaţă, generaţia tânără 
fiind din ce în ce mai preocupată de a cum-
păra prin intermediul internet-ului, dar nu 
putem nega popularizarea cumpărăturilor 
pe internet şi la nivelul generaţiilor de vârsta 
a doua şi a treia.

De asemenea, speranţa noastră este ca 
produsele facultative să înceapă să devină 
din ce în ce mai populare şi să le dezvoltam 
mai mult. 2012 sperăm că va fi marcat de 
o flexibilizare a produselor de asigurări şi 
de o dezvoltare a reţelelor de distribuţie 
netradiţionale.

Potrivit liderului ASIROM, în piaţa 
românească nu este uşor să obţii rezultate 
bune, pe de o parte pentru că piaţa de 
asigurări generale e marcată de dominaţia 
asigurărilor auto şi în special a celor obliga-
torii RCA. Pe de altă parte, în ceea ce priveşte 
celelalte clase de asigurări generale, nivelul 
de dezvoltare nu este suficient de mare. 
Practic, în cursul anului 2011 în ceea ce pri-

EUROINS: Brokerii 
şi online-ul vor face 
diferenţa

Directorul General al EUROINS 
România, Iulius Alin BUCŞA, consideră 
că este greu de previzionat tendinţa pe 
care o va avea piaţa naţională de asi-
gurări în anul 2012. Acesta a identificat 
însă două canale cheie, pe care ar putea 
miza companiile de asigurare: brokerii 
de asigurare, respectiv online-ul. 

Legat de canalele de distribuţie aş 
spune că, cel puţin în brokeraj, 2012 va 
fi un an foarte bun, iar intermedierile 
vor creşte. De asemenea, toţi jucătorii 
vor face în continuare efoturi pentru o 
creştere şi o dezvoltare a distribuţiei on-
line. Văd aici un potenţial interesant pe 
care oricine îl poate fructifica, a declarat 
Iulius Alin BUCŞA.

Cover Story
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veşte asigurările non-auto, dezvoltarea s-a 
bazat pe segmentul asigurărilor obligatorii 
de locuinţe. Dacă am combina cele două ti-
puri de asigurări care au dominat anul 2011, 
am observa că asigurările obligatorii sunt 
cele care caracterizează piaţa românească.

GENERALI România: Evoluţia 
asigurărilor obligatorii 
dictează trendul pieţei

Noi sperăm la o maturizare a pieţei 
de profil în acest an, însă nu cred că pot fi 
optimist în ceea ce priveşte evoluţia pe seg-
mentul non-life din moment ce aceasta este 
dictată în continuare de clasa auto. Noi am 
fost şi vom rămâne consecvenţi în refuzul 
de a intra în războiul preţurilor pe RCA, însă 
o surpriză a fost scăderea înregistrată pe 
CASCO. Ne vom confrunta şi anul acesta cu 
aceleaşi probleme cu care ne confruntăm 
încă din 2009, şi anume scăderea veniturilor, 
educaţia redusă a populaţiei în asigurări, 
precum şi blocarea creditării şi a leasingu-
lui, a spus Adrian MARIN, CEO, GENERALI 
România.

Mai mult decât atât, acesta a sem-

nalat că în jur de 20% din contractele de 
leasing ajung la maturitate în acest an, 
deci acest segment va continua să scadă şi 
este nevoie ca asigurătorii să compenseze 
această pierdere, iar o soluţie ar putea 
fi asigurările property industriale, poliţe 
pentru segmentul de construcţii şi poliţe 
pentru infrastructură. De asemenea, tre-
buie luată în calcul foarte serios aplicarea 
măsurilor prudenţiale la nivel organiza-
ţional (audit şi cerinţele de solvabilitate 
reglementate de Solvency II), măsuri care 
costă şi care vor avea un efect semnificativ 
asupra capitalului companiilor, potrivit 
liderului GENERALI România.

Cred că tot asigurările obligatorii vor 
dicta trend-ul de piaţă, în creştere sau în 
scădere, şi mă refer aici la RCA, locuinţe şi 
malpraxis, a afirmat Adrian MARIN.

BCR Asigurări mizează pe o 
pregătirea profesională a 
angajaţilor din sistem

O pregătirea profesională temeinică şi 
eficientă a tuturor persoanelor care lucrea-
ză în industria asigurărilor poate constitui 
un punct de relansare a pieţei de profil, 
crede Mihail TECĂU, Preşedinte Directorat, 
BCR Asigurări. Acesta consideră că anul 
2012 nu va fi un an uşor şi sper că, din punct 
de vedere profesional, lucrurile vor evolua 
în România, pentru că este mare nevoie de 
o schimbare a mentalităţii oamenilor care 
lucrează în sistem. 

Având în vedere că, până la urmă, 
resursa principală a pieţei de asigurări o 
constituie oamenii, doar printr-o schimba-
re de mentalitate şi o pregătire superioară 
vom putea realiza o creştere sănătoasă şi 
eficientă. Odată cu adoptarea normelor de 
pregătire profesională lucrurile au început 
să prindă contur în acest sens, a adăugat 
liderul BCR Asigurări.

CREDIT EUROPE Asigurări: 
România este influenţată de 
economiile europene

În opinia liderului companiei de 
asigurare CREDIT EUROPE Asigurări, Mesut 
YETISKUL, evoluţia pieţei de asigurare, în 

al treilea an consecutiv de criză economi-
că, va depinde în mare măsură de mediul 
economic din România, dar mai ales de 
evoluţia economiilor ţărilor europene: 
Părerea noastră este că nu va avea loc o 
revenire a economiei în Europa în următorii 
doi ani, de aceea în următoarea perioadă 
trebuie să ne concentrăm pe rezolvarea 
problemelor specifice pieţei de asigurări din 
România.

Astfel, chiar dacă a fost o idee bună, 
PAID-ul a pornit activitatea nu tocmai cu 
dreptul, iar asigurarea obligatorie a locu-
inţelor este un aspect ce trebuie corectat. O 
altă măsură care ar aduce foarte multe be-
neficii pieţei româneşti de profil ar fi realiza-
rea unei baze de date comune de asiguraţi, 
a precizat, în susţinerea punctului său de 
vedere, liderul CREDIT EUROPE Asigurări.

UNSICAR: Distribuţia online va 
continua să se dezvolte

Momentan, segmentul online reprezintă 
circa 4% din piaţă. Acesta se va dezvolta 
în continuare. Totuşi el va trebui cumva 
reglementat căci are tendinţe de „haiducie”, 
prin comercializarea de asigurări la preţuri 
extrem de reduse, a declarat Bogdan 
ANDRIESCU, Preşedinte, UNSICAR.

Există pericolul să se generalizeze ideea 
că asigurările achiziţionate online sunt ief-
tine. Nimeni nu reacţionează la tipul acesta 
de abordare, consideră şi Viorel VASILE, 
Director General, SAFETY Broker.

Vorbind despre dezvoltarea pieţei de 
brokeraj, Bogdan ANDRIESCU consideră 
că aceasta îşi va continua expansiunea şi 
în anul 2012, întrucât nu există influenţe 
legislative care să cutremure sistemul. 
Astfel, consider că anul acesta se pot mişca 
lucrurile, dar nu depinde decât de jucătorii 
din piaţă.

Online-ul va fi viitorul, acum însă este 
costisitoare dezvoltarea sistemului, a spus şi 
Mihail TECĂU, Preşedinte Directorat, BCR 
Asigurări.

Viitorul asigurărilor este în mediul 
online, dar este nevoie de o investiţie majoră 
în dezvoltarea acestei platforme. După 
investiţia în sistem, costul tinde spre zero, 
rămânând costurile de mentenanţă şi de 
marketing, a subliniat Iulius Alin BUCŞA. 
Totuşi, liderul EUROINS consideră că 
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CERTASIG: Creşterea 
subscrierilor nu 
înseamnă profit

Liderul companiei de asigurări 
CERTASIG consideră că dependenţa 
pieţei de asigurare de poliţele auto 
a rămas neschimbată în anii de criză, 
în pofida deprecierii majore suferită, 
atât de RCA, cât şi de CASCO: Perso-
nal, sunt dezamăgit de felul în care 
se subscriu riscurile pe clasa auto în 
România şi sunt surprins că asigurătorii 
încă mizează puternic pe acest segment. 
Acest lucru trebuie să se schimbe. Per 
total, piaţa va continua să scadă, dar nu 
la fel de dramatic ca în 2010 sau 2011, 
tocmai pentru că în continuare este de-
pendentă de auto. Trebuie să înţelegem 
oricum că o creştere a subscrierilor nu 
înseamnă neapărat profit, a punctat 
James GRINDLEY, CEO al companiei 
CERTASIG.
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anul 2012 va fi cel al brokerilor, întrucât 
aceştia pot oferi cu transparenţă produse de 
asigurare de la mai multe companii, clientul 
putând face comparaţii. Însă, asigurătorii nu 
vor evita celelalte canale de distribuţie, dar 
e clar că 2012 nu este un an al dezvoltării 
altor canale de vânzare.

În acest an, ritmul de creştere al 
vânzărilor online va fi superior celor prin 
brokeri, ceea ce nu înseamnă ca brokerii nu 
îşi vor menţine supremaţia în această piaţă. 
Sistemul online este viitorul întrucât marii 
asigurători au capacitatea de a investi în 
acest domeniu, a afirmat şi Preşedintele 
Directoratului ASIROM.

Directorul General al MAXYGO Broker 
de Asigurare, Alexandru APOSTOL, esti-
mează că în 2012 segmentul online are 
toate şansele unei creşteri, întrucât anul 
acesta au apărut clienţii pentru astfel de 
asigurări, după o fază incipientă de 4-5 ani 
de zile.

Brokerii: Trebuie fructificate 
toate resursele de creştere

La nivel macroeconomic nu prea sunt 
speranţe pozitive de vreo trei ani de zile. 
Vedem scăderi pe toate planurile. Pentru 
2012 estimez o creştere de 5-6% pentru asi-
gurători, pentru că, de scăzut, nu văd cum şi 
de unde ar mai putea să scadă. Aşadar, anul 
acesta trebuie găsite şi fructificate toate 
resursele pentru creştere, a spus Alexandru 
APOSTOL.

Potrivit acestuia, vor creşte asigurările 
de proprietăţi şi probabil şi de sănătate, 
chiar dacă nu se va realiza anul acesta re-
forma în sistem. 2012 va fi însă un an al IT-
ului şi toată lumea va trebui să investească 
în aplicaţii şi platforme IT, pentru că marea 
majoritate a jucătorilor au văzut avantajele 
acestora şi că pot conduce la dezvoltare, a 
adăugat Alexandru APOSTOL.

Cristian BĂLĂNICĂ, Directorul General 
al PIRAEUS Broker de Asigurare, a eviden-
ţiat faptul că anul 2012 va aduce şi matu-
ritatea portofoliului de asiguraţi proveniţi 
din leasing, segmentul cel mai afectat de 
criza economică. În opinia acestuia, clienţii 
proveniţi din leasing vor fi foarte greu de 
compensat de către companiile de asigu-
rări: Pentru 2012, estimez că piaţa va scădea 
cu peste 5%. 

Pentru relansarea „portofoliului de 
leasing”, jucătorii din piaţa asigurărilor tre-
buie să propună ca, pentru daunele totale 
tehnice, să existe posibilitatea acordării a 
trei vouchere, pentru ca aceste maşini să 
fie scoase din circulaţie şi să fie stimulată 
vânzarea de maşini noi şi reînnoirea parcu-
lui auto. Astfel, anul va fi unul bun pentru 
piaţa de asigurări, întrucât există posibilităţi 
de a revigora leasing-ul, a subliniat Maria 
BOGHIAN, Preşedintele ANSDAR.

În altă ordine de idei, pregătirea profe-
sională şi costurile mari de calificare a forţei 
de vânzare vor conta mult anul acesta, 
întrucât după ce vor fi certificaţi, din cei 
care lucrează acum în industrie vor rămâne 
atât de puţini, încât asigurătorii va trebui să 
găsească forţe de distribuţie strategice, cu 
mai puţini oameni care să vândă mai mult, 
a precizat Cristian BĂLĂNICĂ.

Criza financiară a modificat în mare 
măsură „specificul clientului de asigurări” 
din România. Dacă în anii anteriori, creş-
terea industriei era susţinută de leasing şi 
de creditare, odată cu anul 2009, opera-
torii din piaţă, fie că sunt asigurători sau 
brokeri, s-au îndreptat către retail, pentru 
a putea „înlocui pierderile”. 

În acest sens, AON România nu 
exclude, în viitorul apropiat, dezvoltarea 
către acestui segment: Având în vedere 
specificul pieţei locale pe care operăm ca 
broker corporate, considerăm că trebuie să 
ne adaptăm la mediului local şi să ne asu-
măm o dezvoltare şi către multiple agent, 
echivalentul brokerul de retail. Nu excludem 
achiziţia unui broker care a dezvoltat astfel 
de afaceri, este o oportunitate şi avem des-
chise variante diverse, a declarat Valentin 
ŢUCĂ, Director General, AON România.

Pentru a pune industria asigurărilor 
pe un trend ascendent, liderul MARSH 
România, Cristian FUGACIU, vede nece-
sitatea realizării unei strategii corelate la 
nivel de piaţă din care să se dezvolte mai 
departe strategiile individuale ale fiecărei 
companii. Aşadar, trebuie să vorbim şi 
despre calitate şi să decidem ce ne dorim 
cu toţii, asigurători şi brokeri, a decla-
rat Cristian FUGACIU, precizând, spre 
exemplu, că nu se mai poate continua cu 
scăderea preţurilor, pentru că anul trecut 
toate companiile susţineau că preţurile nu 
mai trebuie să scadă şi acestea au scăzut în 
continuare.

În acelaşi timp, brokerii pot înţelege 
mai bine ce îşi doresc clienţii să cumpere şi 
există o nevoie de armonizare între dorinţa 
clientului şi ceea ce oferă societăţile. În afară 
de preţuri, unde asigurătorii sunt foarte 
competitivi, în zona cealaltă, de adaptare a 
ofertei, se simte o oarecare ruptură şi acolo 
intervine brokerul şi transmite semnalele din 
piaţă. Aşadar, legat de dezvoltarea pieţei de 
brokeraj, companiile nu pot face prea mult 
fără să aibă susţinerea pieţei de asigurări, 
aşa că procentual vom înregistra o scădere, 
a explicat Cristian FUGACIU.
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Ce cred cititorii noştri
Mai bine de 500 de cititori ai XPRIMM 

Newsletters au participat activ la Annual 
Forecast Meeting, răspunzând întrebări-
lor din sondajul iniţiat de 1asig.ro. Jumă-
tate dintre aceştia lucrează la companii 
de brokeraj în asigurări, 35% în companii 
de asigurări, restul de 15% desfăşurându-
şi activitatea în alte domenii. 

Totodată, cei 28 de lideri şi specialişti 
ai companiilor de asigurări/brokeraj în 
asigurări care au participat activ la eveni-
ment au răspuns la aceleaşi întrebări din 
chestionarul lansat către cititorii noştri. 

După analiza rezultatelor am con-
statat răspunsuri similare ale cititorilor 
cu cele ale participanţilor la eveniment, 
atât în ceea ce priveşte sectorul asigu-
rărilor de viaţă şi sănătate, cât şi în cel al 
asigurărilor generale. Astfel, respondenţii 
online şi participanţii la XPRIMM Annual 
Meeting au apreciat că abia anul 2013 
va fi „anul mult aşteptatei reforme în 
sănătate” şi că asigurările de sănătate 
sunt printre produsele cu cel mai mare 
potenţial în 2012, alături de asigurările de 
locuinţe şi de răspundere civilă. Totodată, 
anul acesta asigurările cu componentă 
de protecţie vor fi „vedetele segmentu-
lui life”, iar în privinţa personalului din 
domeniu, se estimează o scădere sau cel 
mult o stagnare a numărului de angajaţi 
în asigurări.

Accesaţi www.1asig.ro 
pentru a citi integral rezultatele 

centralizate ale sondajului.
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„Optimism” este cuvântul care a 
fost cel mai des rostit în cadrul XPRIMM 
Annual Forecast Meetig 2012 – Asigurări 
de viaţă, fiind de altfel şi termenul care 
poate să ilustreze cel mai bine „mersul 
lucrurilor”. Toţi participanţii la întâlnirea 
anuală au prognozat şi estimat dinamici 
pozitive pentru segmentul life, bazându-
se în primul rând pe ratele reale constante 
de creştere afişate de acesta pe parcursul 
anului anterior - evoluţie care nu are ca 
principală susţinere creditarea -, respectiv 
a celor afişate de economia naţională.

În ceea ce priveşte dinamica pro-
gnozată pentru asigurările de sănătate, 
reprezentanţii companiilor de asigurări 
consideră că acest segment va continua 
să se dezvolte natural şi în 2012, fără a lua 
în calcul eventuala, dar puţin probabila 
demarare a reformei sistemului medical în 
acest an.

Asigurările şi economia: 
Umăr la umăr

Având în vedere faptul că discutăm 
despre o zonă insuficient exploatată, în 
care ratele de penetrare sunt în continu-
are foarte scăzute, însemnând deci că loc 
în piaţă există, vom asista în continuare 
la creşterea asigurărilor de viaţă, potrivit 
Florinei VIZINTEANU, Preşedinte Directo-
rat, BCR Asigurări de Viaţă. 

Cele mai recente prognoze economice 
indică pentru evoluţia PIB-ului României în  
2012 un avans de 1,5%. În cazul segmen-
tului asigurărilor de viaţă se poate merge pe 
o estimare de creştere de 3%-3,5%, dina-
mica acestora fiind corelată cu economia, 
apreciază Florinei VIZINTEANU.  Liderul BCR 
Asigurări de Viaţă a vorbit despre consoli-
darea acestui segment în România, despre 
trecerea spre calitate care s-a observat încă 
de acum doi ani, şi despre crearea unui nou 
prototip de client, care ştie foarte bine ce 
vrea, din punct de vedere al nevoilor de 
economisire şi investiţie.

Pentru anul 2012, ING Asigurări de 
Viaţă estimează o dinamică crescătoare 
pentru economie, dar subunitară. În ceea 
ce priveşte segmentul de asigurări de viaţă, 
Adrian LUPESCU, Chief Insurance Risk Offi-
cer, ING Asigurări de Viaţă , este optimist, 
chiar dacă există corelaţii între creşterea 
economică şi a asigurărilor de viaţă.

În opinia acestuia, eforturile depuse în 
anul anterior, de informare şi comunicare 
către populaţie a beneficiilor poliţelor 
de viaţă, mai ales în perioadă de criză 
economică îşi vor arăta roadele: De aceea, 
noi previzionăm o creştere de 6-7% a pieţei 
de asigurări de viaţă, întrucât clientul a fost 
educat. Aşadar, în lunile grele educăm şi învă-
ţăm piaţa, pentru că, atunci când contextul 
economic va fi bun şi favorabil, oamenii vor 
cumpăra, a continuat Adrian LUPESCU. 

Creşterea economică este punctul de 
pornire pentru asigurările de viaţă, iar 
după istoricul foarte bun din 2011, în 2012 
asigurările de viaţă vor stagna sau vor 
creşte. Personal, consider rezultatul pe 2011 
unul extrem de pozitiv dacă ne uităm la 
evenimentele prin care a trecut industria de 
asigurări în cursul anului trecut. S-au produs 
schimbări importante, noi reglementări în 
training, în transparenţă, reorganizări la ni-
vel de companii, iar industria a ieşit pe plus, 
ceea ce este un angajament sistemic foarte 
bun, a spus Mihai POPESCU, Directorul 
General al AVIVA România.

Pentru anul 2011, creşterea de 5% în-
registrată de asigurările de viaţă la nivelul 
primelor nouă luni va fi confirmată şi chiar 
depăşită, potrivit Directorului de Asigurări 
de Viaţă al GENERALI România, Ovidiu 
RACOVEANU. Există presiuni foarte mari din 
partea fondurilor de pensii care „ciupesc” 
din clienţi, din partea agenţilor care au 
nevoie de licenţiere, ceea ce presupune 
costuri mari şi, în consecinţă, creşterea va fi 
mai mică decât anul trecut. Per total, dacă 
băncile nu vor relua creditarea, estimez o 
creştere uşoară, de 3-5%, a adăugat acesta. 

FMI a mandatat o posibilă creştere a 
pensiilor şi salariilor începând cu luna apri-
lie, iar dacă se întâmplă lucrul acesta, este 
posibil să asistăm la o creştere mai mare, de 
6% a pieţei asigurărilor de viaţă, a continu-
at Ovidiu RACOVEANU. În ceea ce priveşte 

Soare cu dinţi în 
asigurările de viaţă
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segmentul asigurărilor de sănătate, acesta 
prognozează, neluând în calcul reforma, o 
creştere naturală, de 10 procente.

Cine şi ce va avea succes 
în 2012?

Potrivit Florinei VIZINTEANU, segmen-
tul life a fost dominat între anii 2004-2008 
de asigurările de deces, susţinute puternic 
de creditare, segment prăbuşit odată cu 
debutul crizei financiare: Cum nu se anunţă 
un reviriment al creditării, nici aceste poliţe 
nu vor creşte. Creşteri vom avea însă pe 
celelalte tipuri de poliţe, cu componenta de 
investiţie şi economisire, asigurări care vin 
să susţină mai devreme nevoia clientului.

Vorbind despre anul 2012, reprezen-
tantul GENERALI România consideră că 
lucrurile sunt complicate pentru că populaţia 
vrea disponibilitate pe banii pe care îi depune, 
lucru foarte uşor în cazul produselor bancare. 
De aceea, noi ne vom orienta mai mult pe 
poliţele de risc, cu componentă de protecţie.

În ceea ce priveşte distribuţia, în cazul 
asigurărilor de viaţă, digitalizarea şi avansul 
tehnologic sunt momentan oarecum 
limitate, neputând înlocui întâlnirea dintre 
un consultant foarte bine pregătit al unei 
companii de asigurare şi un potenţial client 
când vine vorba de soluţii de asigurare 
complexe, au afirmat liderii companiilor de 
pe segmentul life. Totuşi, în anii următori, 
produsele de asigurare de viaţă vor evolua 
şi vor ajunge să fie prezentate foarte simplu, 
întrucât clientul nu mai este cel de acum 
câţiva ani de zile, ci este mult mai informat şi 
mai bine pregătit, dar cu tot mai puţin timp la 
dispoziţie, a apreciat Florina VIZINTEANU. 

Totodată, companiile de asigurare utili-
zează platforme de operare extrem de bine 
dezvoltate: Dacă nu ai un sistem informatic 
performant, nu ai cum să gestionezi şi să ad-
ministrezi produse vreme de 15-20-25 de ani. 
În general, companiile life sunt foarte eficiente, 
întrucât structura lor este prin natura sa una 
eficientă, a continuat liderul BCR Asigurări 
de Viaţă.

Astfel, creşterea din 2012 nu va mai avea 
ca fundament creditul, ca în anii 2005-2006, 
ci va fi o creştere reală, modelată direct pe 
nevoia clientului, şi nu pe o nevoie colaterală 
unui alt produs, un produs bancar.

De aceea, asigurătorii vor promova tot 
mai mult produse de tip protecţie, mergând 
în continuare şi pe produsele de econo-
misire şi pe cele de tip investiţie. Aşadar, 
direcţiile principale ale anului 2012 pentru 
atragerea de clienţi nu vor fi lansările de pro-
duse noi, ci inovaţiile pe produsele existente 
şi creşterea marjelor de profit, atât pentru 
client, cât şi pentru companii.

Andreea IONETE 
Vlad BOLDIJAR

Mihai POPESCU 
Director General 
AVIVA

Florina VIZINTEANU 
Președinte Directorat 
BCR Asigurări de Viață

Adrian LUPESCU 
CFO 
ING Asigurări de Viață 

Nadia PIETREANU, Director 
Marketing & Comunicare 
BRD Asigurări de Viață

Ovidiu RACOVEANU 
Director Asigurări de Viață 
GENERALI România

Remember Forecast 2011
Previziune: La finalul anului 2011, piaţa 

de asigurări de viață ar putea tinde spre 
24% din totalul subscrierilor, pe fondul 
scăderii asigurărilor generale, coroborat cu 
un uşor avans al segmentului life.

Realitate: Asigurările de viata repre-
zintă puţin peste 21% din totalul pieţei 
(3T 2011). La finalul lunii septembrie 2011, 
asigurările generale au scăzut cu 5,8%, iar 
cele de viaţă au crescut cu 5,9%.

Previziune: Maturizarea clienţilor este 
principalul beneficiu al anilor de criză. 
Calitatea clienţilor este în creştere, aceştia 
cunoscând mult mai bine rolul şi utilitatea 
produselor de economisire.

Realitate: Pe lângă creşterea pieţei de 
asigurări de viaţă, realitatea indică faptul 
că românii economisesc din ce în ce mai 
mult: depozitele constituite de populaţie şi 

firme au urcat anul trecut cu 5,6%, la 187,2 
miliarde lei. 

Previziune: În 2011, avansul segmen-
tului life va fi unul marginal, evoluţia fiind 
susţinută de vânzările în urcare la poliţele 
având componentă investiţională şi la 
planurile financiare pentru copii.

Realitate: În primele trei trimestre ale 
anului 2011, poliţele clasice au crescut cu 
8,8%, iar cele cu componentă investiţională 
au crescut doar cu un procent.

Previziune: Asigurările de sănătate 
- Business în creştere… din 2012. Pentru 
2011, specialiştii in domeniu previzionau o 
stagnare. 

Realitate: Acest segment a crescut cu 
peste o treime (36%) la finele lunii septem-
brie 2011.
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PRIMM: Acesta este unul dintre primele 
interviuri pe care le acordaţi de când 
aţi preluat poziţia de Preşedinte al CSA. 
Care sunt principalele obiective ale 
mandatului Dumneavoastră în condiţi-
ile în care pieţele financiare în special, 
şi piaţa asigurărilor, în particular, se 
schimbă cu repeziciune?

Constantin BUZOIANU: Obiectivele 
noastre, ale Consiliului CSA, sunt foarte 
apropiate de cele ale companiilor şi broke-
rilor de asigurări. Cu toţii ne dorim o piaţă 
matură, dezvoltată, consolidată, stabilă, 
atât din punct de vedere financiar, cât şi din 
punct de vedere al relaţiilor cu consuma-
torii. Obiectivele personale sunt similare. 
Avem în faţă cinci ani de zile, perioadă de 
timp în care, aşa cum aţi spus şi dumnea-
voastră, configuraţia şi climatul din pieţele 
financiare sunt într-o schimbare continuă. 
Este important însă ca această schimbare 
să se producă într-o direcţie pozitivă şi, 
aici, rolul autorităţilor de supraveghere 
şi reglementare este esenţial. Dacă până 
nu demult, la nivel internaţional, deciziile 
autorităţilor de supraveghere ale pieţe-

lor financiare se concentrau pe stoparea 
efectelor crizei globale, astăzi priorităţile 
supraveghetorilor vizează consolidarea 
stabilităţii şi pun un accent din ce în ce mai 
mare pe protecţia consumatorilor şi pe 
transparenţa pieţelor. România nu poate fi 
extrasă din acest context al preocupărilor 
autorităţilor de supraveghere şi reglemen-
tare de la nivel european şi global.

PRIMM: Care vor fi, în următorii cinci 
ani, priorităţile CSA atât din punct de 
vedere al supravegherii, cât şi al dezvol-
tării instituţionale?

C. B.: Consiliul CSA se află, în prezent, 
într-o etapă de regândire a modului de 
supraveghere a pieţei de asigurări, care 
implică ajustarea cadrului de reglementa-
re, astfel încât acesta să devină mai efici-
ent şi să susţină dezvoltarea industriei de 
asigurări, într-un climat socio-economic 
încă extrem de dificil. Din perspectiva atri-
buţiilor Comisiei, acest lucru va însemna o 
monitorizare atentă a lichidităţii compani-
ilor şi a rezervelor constituite de acestea, a 
riscurilor asumate, dar şi a calităţii servicii-
lor pe care le oferă clienţilor, pornind de la 

consilierea oferită în faza de pre-vânzare 
şi transparenţa procesului de vânzare, 
ajungând până la plata dosarelor de dau-
ne. Din acest punct de vedere, consider că 
programele de pregătire profesională vor 
juca un rol important în creşterea calităţii 
produselor şi serviciilor pieţei de asigurări 
şi vor ajuta, de asemenea, la dezvoltarea 
culturii în asigurări.

În ceea ce priveşte dezvoltarea insti-
tuţională, acest proces se află încă în plină 
desfăşurare. Restructurarea, reaşezarea şi 
dezvoltarea instituţională a CSA vizează 
sporirea eficacităţii şi eficienţei suprave-
gherii, în contextul în care autoritatea 
trebuie să răspundă rapid evoluţiilor 
din piaţa de asigurări. Tot acest proces 
merge în direcţia consolidării structurii 
de supraveghere, în conformitate cu ceea 
ce se întâmplă astăzi la nivelul Uniunii 
Europene.

PRIMM: Ce tendinţe îşi vor pune 
amprenta asupra dezvoltării pieţei de 
asigurări în 2012, un an pe care analiştii 
îl consideră marcat de incertitudini din 
punct de vedere economic?

C. B.: Evoluţiile macroeconomice şi 
contextul social îşi vor pune amprenta, 
şi în 2012, asupra dezvoltării pieţei de 
asigurări. Mă aştept însă ca, în ciuda vre-
murilor tulburi, industria de asigurări să se 
concentreze mai mult pe creşterea calităţii 
produselor şi serviciilor oferite, aspect care 
a înregistrat  o depreciere considerabilă în 
ultimii doi ani. O astfel de abordare va faci-

Interviu

Începând cu luna septembrie a anului 2011, Constantin BUZOIANU deţine poziţia 
de Preşedinte al CSA. Vă invităm să parcurgeţi, alături de noi, unul dintre puţinele 
interviuri acordate de la începutul mandatului, presei româneşti, pentru a afla 
care sunt priorităţile CSA din punct de vedere al supravegherii, cât şi al dezvoltării 
instituţionale. Deopotrivă veți cunoaște ce se conturează în ceea ce privește 
dezvoltarea pieţei de asigurări în 2012, într-un interviu cu…

Constantin BUZOIANU
Preşedinte, Comisia de Supraveghere a Asigurărilor

Consiliul CSA se află, în prezent, într-o etapă de regândire a 
modului de supraveghere a pieţei de asigurări, care implică 
ajustarea cadrului de reglementare, astfel încât acesta să 
devină mai eficient şi să susţină dezvoltarea industriei de 
asigurări, într-un climat socio-economic încă extrem de dificil.
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Interviu

Direcţiile prioritare de acţiune 
ale CSA sunt stabilitatea 
industriei şi protecţia 
asiguraţilor. Acestea cred 
că ar trebui să reprezinte 
obiectivele majore urmărite, 
la unison, de toate entităţile 
prezente în această industrie 
- asigurători, intermediari, 
organizaţii profesionale.
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lita demersurile de conservare a portofoli-
ilor de clienţi şi va contribui la recâştigarea 
încrederii în piaţa de asigurări.

Mă aştept, de asemenea, ca în acest an 
să fie continuate politicile şi strategiile de 
dezvoltare a altor linii de asigurare decât 
cele auto. Este destul de evident că finan-
ţările auto, atât cele prin credite bancare 
cât şi cele prin intermediul leasing-ului, nu 
vor cunoaşte o revigorare semnificativă 
în 2012. Această stare “de îngheţ” a pieţei 
finanţărilor bancare şi non-bancare va fi 
resimţită de asigurătorii auto şi estimez 
că tendinţa negativă pe care au intrat 
subscrierile pentru linia Casco se va men-
ţine, dar amploarea la nivelul întregului 
segment auto va fi diminuată, datorită 
noilor politici de tarifare, anunţate pentru 
acest an de către asigurătorii RCA.

PRIMM: Una dintre principalele pro-
bleme cu care se confruntă asigurătorii 
din România este lipsa de informare în 
domeniu a potenţialilor asiguraţi. Cum 
apreciaţi că poate contribui autoritatea 
de supraveghere, dar şi industria în an-
samblu la creşterea gradului de educare 
în asigurări la nivelul publicului larg?

C. B.: Cred că această problemă pune 
în ecuaţie, în mod surprinzător, doar 
un singur termen - cel al nivelului de 
informare a asiguraţilor şi a potenţialilor 
asiguraţi -, pe care piaţa s-a obişnuit 
să îl trateze ca pe o adevărată şi unică 
necunoscută. Eu vreau să precizez că 
această ecuaţie are două necunoscute, 
iar una dintre ele ţine de nivelul pregătirii 
profesionale a celor care vin în contact 
direct cu potenţialii consumatori. Aş spu-
ne că forţa de vânzări existentă în piaţă 
trebuie să ofere o transparenţă sporită în 
procesele de vânzare şi de comunicare 
cu clienţii. Piaţa de asigurări trebuie să 
îşi asume deficienţele de comunicare cu 
asiguraţii şi potenţialii asiguraţi şi să facă 
eforturi continue şi susţinute pentru a 
remedia această problemă. Doar printr-o 
astfel de abordare vom putea avea o 
masă de consumatori cu adevărat infor-
maţi. Consider că transparentizarea pro-
cesului de vânzare reprezintă un prim pas 
spre creşterea gradului de informare a 
clienţilor, dar care trebuie urmat de ceea 
ce se cheamă onorarea angajamentelor 
asumate de asigurători. Cartea de vizită 
a acestei pieţe o reprezintă activitatea de 
instrumentare şi plată a daunelor. Cu cât 
această activitate se va îmbunătăţi, cu 
atât asiguraţii şi potenţialii asiguraţi vor 
deveni mai interesaţi şi mai receptivi la 
mesajele transmise de piaţa de asigurări.

PRIMM: În urma crizei economice, am 
asistat la un declin al "erei auto", scăde-
rile pe CASCO, din cauza contractelor de 

leasing, şi pe RCA, din cauza reducerii 
masive de tarife, fiind cele mai semnifi-
cative. Care apreciați că sunt tendinţele 
perioadei următoare pe clasa auto şi ce 
linii de business considerați că ar trebui 
exploatate acum?

C. B.: Aşa cum am spus, liniile de asi-
gurări auto nu vor cunoaşte o relansare 
în 2012. Estimez că segmentul auto ar 
putea înregistra o evoluţie pozitivă doar 
în condiţiile în care economia româneas-
că ar reintra pe o tendinţă de creştere 
sustenabilă. În actualele condiţii, este 
dificil de prognozat că acest lucru se va 
întâmpla în 2012. O diminuare a tendin-
ţei de scădere înregistrată de liniile de 
asigurări auto va fi însă posibilă. Tarifele 
care au fost transmise la CSA de către asi-
gurătorii RCA arată ajustarea acestora, în 
sensul unei corelări mai bune a preţurilor 
cu riscurile asumate.

PRIMM: Introducerea asigurărilor 
obligatorii de locuinţe a generat ample 
dezbateri în întreaga piaţă. Chiar şi 
acum, la aproape doi ani de la emiterea 
primelor poliţe PAID, există opinii care 
solicită modificarea legislaţiei. Care 
este părerea Dumneavoastră vizavi de 
acest subiect?

C. B.: Problema cu legea privind asigu-
rarea obligatorie pentru locuinţe este că a 
fost prea mult discutată şi prea puţin apli-
cată. Legea este în vigoare, au fost emise 
norme în aplicarea ei şi, cu toate acestea, 
rezultatele sunt departe de a fi mulţu-
mitoare. Pentru unii asigurători, această 
lege reprezintă doar un instrument de 
marketing, pe care îl folosesc doar pentru 
a-şi creşte portofoliile de asigurări facul-
tative. Au fost lansate produse facultative 
similare ca preţ poliţei obligatorii. CSA 

trebuie să verifice însă dacă şi detaliile teh-
nice sunt similare produsului obligatoriu, 
respectiv dacă există acoperire de tip prim 
risc şi programe de reasigurare corespun-
zătoare. Până la o eventuală modificare a 
Legii nr. 260/2008, asigurătorii trebuie să 
aplice şi să respecte prevederile în vigoare.

PRIMM: Deşi piaţa de asigurări din 
România se află departe de a nu mai 
avea probleme majore, termenul de 
implementare a Solvency II se apropie 
şi el cu rapiditate. În urma studiilor 
de impact realizate deja la noi în ţară, 
consideraţi că este pregătită piaţa de 
asigurări sau poate fi pregătită în timp 
util pentru acest moment?

C. B.: Trecerea la noul regim de solva-
bilitate reprezintă o cerinţă şi nu o opţiune 
- dacă suntem şi când suntem pregătiţi. 
Noul regim de solvabilitate va remodela 
esenţial industria de asigurări şi reasigu-
rări din România şi va conduce la creşterea 
competitivităţii şi a profesionalismului. 
Data de aplicare a Solvency II, dacă nu vor 
fi anunţate amânări, este 1 ianuarie 2014. 
În vederea conformării cu cerinţele noului 
regim de solvabilitate, CSA va continua 
atât programul intern de pregătire a 
personalului, demarat din anul 2007, cât şi 
participarea în grupurile de lucru la nivel 
european constituite în vederea redactării 
proiectelor privind măsurile de aplicare 
a Directivei, a standardelor tehnice şi a 
ghidurilor de aplicare. De asemenea, se va 
asigura şi participarea la colegiile suprave-
ghetorilor. 

După aprobarea de către Parlamentul 
European a proiectului de modificare a 
Directivei privind Solvency II, CSA va defi-
nitiva procesul de transpunere în legislaţia 
naţională a prevederilor noului regim de 
solvabilitate. În ceea ce priveşte asigurăto-
rii, aceştia va trebui să continue aplicarea 
planurilor de adaptare a activităţii la noul 
regim de solvabilitate. CSA va continua să 
se implice activ în pregătirea personalului 
asigurătorilor prin organizarea de confe-
rinţe, seminarii şi ateliere de lucru.

PRIMM: Începând cu 1 septembrie 
2011, cei care doresc să lucreze în 
distribuţia produselor de asigurare 
au obligaţia să prezinte un certificat 
de calificare profesională în domeniul 
asigurărilor. Cum credeţi că vor schimba 
aceste noi reglementări calitatea forţei 
de vânzări în asigurări din România 
şi cum vedeţi reacţia intermediarilor 
legată de acest  aspect?

C. B.: Una dintre marile probleme 
ale pieţei de asigurări, şi nu numai, este 

Piaţa de asigurări trebuie 
să îşi asume deficienţele 
de comunicare cu asiguraţii 
şi potenţialii clienţi şi să 
facă eforturi continue şi 
susţinute pentru a remedia 
această problemă. Doar 
printr-o astfel de abordare 
vom putea avea o masă de 
consumatori cu adevărat 
informaţi.

Interviu
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deficitul de specialişti, de personal calificat 
în acest domeniu. 

Eu cred că această piaţă se va putea 
dezvolta sănătos doar prin creşterea 
gradului de profesionalizare a tuturor 
celor implicaţi în relaţia directă cu asigu-
ratul, care are astăzi nevoie, mai mult ca 
oricând, de înţelegere, consiliere şi de o 
ofertă care să îi satisfacă cerinţele şi nevoi-
le de protecţie. 

Este nefiresc să se ceară asiguraţilor 
să înţeleagă şi să aleagă un produs de 
asigurare în cunoştinţă de cauză, atât timp 
cât cei care vând nu au o pregătire minimă 
în domeniul asigurărilor. 

Dacă ne uităm doar spre segmentul 
asigurărilor de viaţă şi, în special, spre cel al 
asigurărilor cu componentă investiţională, 
vom vedea că lucrurile nu mai sunt atât de 
simple, chiar şi pentru un specialist în vân-

zări. Agentul trebuie să prezinte clientului 
trei scenarii de risc al evoluţiei investiţiilor 
şi a prospectului fondurilor de investiţii în 
care se vor realiza plasamentele. 

Înţelegerea modului de funcţionare a 
acestui produs este destul de dificilă, chiar 
şi pentru cei care deţin oarece cunoştinţe în 
zona investiţională. 

Prin urmare, consider că aceste cursuri 
de pregătire profesională sunt mai mult de-
cât necesare, atât pentru forţa de vânzare 
proprie a asigurătorilor, cât şi pentru cea 
a brokerilor. Aş spune chiar că sunt foarte 
importante în principal pentru agenţii 
brokerilor, care au un rol foarte important 
pe lângă cel de intermediere, acela de 
consultant al clientului.

PRIMM: Ce mesaj aveţi pentru 
piaţa de asigurări din România?

C. B.: Direcţiile prioritare de acţiune 
ale CSA sunt stabilitatea industriei şi 
protecţia asiguraţilor. Acestea cred că ar 
trebui să reprezinte obiectivele majore 
urmărite, la unison, de toate entităţile 
prezente în această industrie - asigurători, 
intermediari, organizaţii profesionale. 

Doar făcând progrese semnificative 
pe aceste direcţii, care sunt dependen-
te una de cealaltă, vom putea creşte 
această industrie până la un stadiu de 
maturitate. 

Alexandru CIUNCAN

Interviu

în care primești consiliere de la Președintele LIMRA în România

Primul forum online de asigurări de viață

LIMRA, singura asociaţie recunoscută internaţional, cu peste 1200 de companii 
membre, care îţi oferă consultanţă în cadrul acestui forum

www.asigurariledeviata.ro/forum
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Excelenţa în 
intermedierea de 
asigurări a fost 
celebrată joi, 9 
februarie a.c., în 
cadrul unui eveniment 
care a intrat deja în 
istoria pieţei de profil 
ca Ediţia Inaugurală a 
Premiilor Brokerilor de 
Asigurare. Peste 300 
de lideri şi specialişti 
în brokerajul de 
asigurări, dar şi 
reprezentanţi ai 
companiilor de 
asigurări partenere 
s-au reunit în 
cadrul unei 
ceremonii speciale 
pentru a premia 
performanţele unor 
profesionişti care, 
prin perseverenţă 
şi profesionalism, 
reuşesc să 
contracareze efectele 
crizei economice.

Premiile Brokerilor 
de Asigurare 2012

CONSTRUIND 
TRADIŢIE
PRIN 
INOVAŢIE

Eveniment
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Eveniment

PARTENERI OFICIALI

PARTENERI Principali

PARTENERI

CU SPRIJINUL
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MARSH ROMANIA

KUNDEN BROKER 

TROFEUL DE EXCELENȚĂ ÎN ASIGURĂRI DE VIAȚĂ

TROFEUL DE EXCELENȚĂ ÎN ASIGURĂRI GENERale

TROFEELE XPRIMM PENTRU EXCELENȚĂ

Eveniment

De mai bine de 10 ani, Gala Premiilor 
Pieţei Asigurărilor reprezintă un reper 
pentru recunoaşterea performanţei în asi-
gurări, eveniment în completarea căruia, 
în acest an, am conceput Ediţia Inaugu-
rală a Premiilor Brokerilor de Asigurare, o 
confirmare în plus a importanţei de care 
se bucură în piaţa de profil intermedierea 
în asigurări.

Eleganţa şi rafinamentul unui eveni-
ment clasic marca XPRIMM, desfăşurat în 
atmosfera destinsă de la FRATELLI Studios, 
au transformat o seară dedicată celebrării 
succesului în brokerajul în asigurări într-un 
cadru perfect de socializare pentru aproa-
pe 300 de lideri şi specialişti în asigurări 
prezenţi la eveniment.

Emoţiile premergătoare decernării 
fiecărei categorii de premii au fost des-
tinse de momentele de relaxare datorate 
trupei de acrobaţie XTREME Project, dar şi 
celei de dans condusă de coregraful Edy 
STANCU. 

Care au fost categoriile de 
premii? 

Premiile Speciale XPRIMM au recom-
pensat performanţele specialiştilor din 
brokerajul în asigurări, dar şi succesele 
companiilor concretizate în noi idei de 
business. În acelaşi timp, companiile 
de asigurări au avut ocazia să-şi arate 
aprecierea pentru brokerii parteneri prin 
acordarea unor Premii Speciale.

Premiile pentru Contribuţia la Dez-
voltarea Pieţei de brokeraj au recunoscut 
calităţile companiilor din piaţă care s-au 
remarcat prin dezvoltarea a noi linii de bu-
siness, creativitate sau servicii de calitate 
în relaţia cu clienţii. Tot în cadrul acestei 

AON ROMANIA

TROFEUL DE EXCELENță RISK MANAGEMENT 

Liliana LĂPĂDĂTONI 
Business Development Manager

Marius IANCU 
Director Employee Benefit

Carmen ABRUDAN 
Manager de Produs şi de Calitate
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SAFETY BROKER

TROFEUL DE EXCELENȚĂ PENTRU DINAMISM 

PIRAEUS INSURANCE 
BROKER

TROFEUL DE EXCELENȚĂ ÎN BANCASSURANCE 

TROFEELE XPRIMM PENTRU EXCELENȚĂ
categorii, au fost recompensaţi şi liderii 
din piaţă care au contribuit la dezvoltarea 
domeniului.

Cel mai important moment al serii a 
fost reprezentat de acordarea marilor pre-
mii: Trofeele XPRIMM pentru Excelenţă.

Cine sunt premianţii?
Trofeele XPRIMM pentru Excelenţă
Cea mai relevantă categorie de premii 

acordate brokerilor a recompensat exce-
lenţa în asigurări de viaţă, asigurări gene-
rale, evoluţia şi dezvoltarea companiilor, 
excelenţa în risk management şi iniţiative 
de dezvoltare în domenii originale pentru 
piaţă.

Pentru activitatea susţinută în consul-
tanţă şi intermediere, pentru promovarea 
unor standarde ridicate în serviciile furni-
zate clienţilor, dar şi în relaţia cu asigură-
torii, companiei MARSH Romania i-a fost 
acordat Trofeul XPRIMM pentru Excelenţă 
în Asigurări Generale, în timp ce KUNDEN 
Broker a fost recompensată cu Trofeul 
XPRIMM pentru Excelenţă în Asigurări de 
Viaţă.

Evoluţia şi dezvoltarea printr-o atitu-
dine managerială dinamică şi pro-activă 
alături de rezultatele obţinute de SAFETY 
Broker i-au adus brokerului de asigurări 
Trofeul de Excelenţă pentru Dinamism.

Managementul riscului constituie 
esenţa activităţii oricărei companii care 
activează în domeniul asigurărilor. Aşadar, 
era nevoie de un premiu care să promo-
veze brokerul de asigurare care, în mod 
tradiţional, prin consultanţa orientată în 
direcţia managementului de risc a furnizat 
constant clienţilor soluţii riguroase şi 
sistematice de identificare a factorilor de 
risc şi a oferit soluţiile de asigurare pentru 

Eveniment

Viorel VASILE 
Managing Partner
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Bogdan ANDRIESCU
Președinte 
UNSICAR

Ionel DIMA
Vicepreședinte 
AVUS Group

Cristian BĂLĂNICĂ
PIRAEUS INSURANCE BROKER

CONTRIBUȚIA LA DEZVOLTAREA PIEȚEI DE BROKERAJ

MANAGERUL ANULUI 

PREMIILE XPRIMM PENTRU CONTRIBUȚIA LA DEZVOLTAREA PIEȚEI DE BROKERAJ 

CONTRIBUȚIA LA DEZVOLTAREA PIEȚEI DE BROKERAJ

aceştia. La Ediţia Inaugurală a Premiilor 
Brokerilor de Asigurare, Trofeul de Exce-
lenţă în Risk Management a fost acordat 
companiei AON România.

PIRAEUS Insurance Broker a obţinut 
Trofeul de Excelenţă în Bancassurance, 
un premiu acordat pentru iniţiativa de 
dezvoltare pe segmental bancassurance, 
concept care a avut un impact semni-
ficativ asupra pieţei de intermediere în 
asigurări şi care constituie un model de 
business autentic.

Premiile XPRIMM pentru Contribuţia la 
Dezvoltarea Pieţei de Brokeraj

Gradul de participare la dezvoltarea 
asigurărilor auto, E-learning, Customer 
– Care, creativitatea sau dezvoltarea au 
fost câteva dintre direcţiile către care s-au 
îndreptat Premiile pentru Contribuţia la 
Dezvoltarea Pieţei de  Brokeraj. Companii 
de brokeraj, de asigurări sau persoane 
care au sprijinit şi determinat semnificativ 
evoluţia domeniului au fost recompensate 
prin intermediul premiilor acordate în 
cadrul acestei categorii.

Pentru activitatea îndelungată şi 
continuă în slujba dezvoltării brokerajului 
în asigurări, două personalităţi marcante 
ale industriei, fără a căror contribuţie 
definitorie piaţa de brokeraj nu ar fi atins 
acest stadiu de evoluţie, au fost acordate 
lui Bogdan ANDRIESCU, Preşedinte, UNSI-
CAR, şi  Ionel DIMA, Vicepreşedinte, AVUS 
Internaţional.

Premiul Managerul Anului a fost 
acordat lui Cristian BĂLĂNICĂ, Director 
General, PIRAEUS Insurance Broker, care, 
prin stilul de conducere, iniţiativele şi 
deciziile de management adoptate a 
contribuit decisiv la dezvoltarea compani-
ei, la promovarea unor standarde ridicate 
în privinţa produselor oferite şi serviciilor 
prestate.

În cadrul acestei categorii, un loc apar-
te l-au avut premiile menite să recompen-
seze buna colaborare pe care companiile 
de asigurări au avut-o în relaţia cu brokerii, 
pe parcursul anului 2011. Pentru stabilirea 
câştigătorilor, brokerii de asigurare au 
votat societăţile în raport de care au avut 
cea mai bună colaborare, dar şi responsa-
bilii de relaţia asigurător-broker din cadrul 
fiecărei companii.

Astfel, Premiul Special pentru Parte-
neriat Asigurători – Brokeri a fost acordat, 

Filmul evenimentului 
este disponibil pentru 

vizionare la 

www.xprimm.tv
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Cosmin ANGHELUȚĂ
Director Departament Brokeri, 

ASTRA Asigurări

ASTRA Asigurări

DESTINE BROKER

PREMIUL SPECIAL PENTRU PARTENERIAT ASIGURĂTORI-BROKERI 

PREMIUL SPECIAL PENTRU PARTENERIAT ASIGURĂTORI-BROKERI 

PREMIUL XPRIMM PENTRU DEZVOLTARE

PREMIILE XPRIMM PENTRU CONTRIBUȚIA LA DEZVOLTAREA PIEȚEI DE BROKERAJ 

urmare a opţiunilor exprimate de societăţile 
de intermediere în asigurări, companiei 
ASTRA Asigurări, iar Cosmin ANGHELUŢĂ, 
Director Departament Brokeri, ASTRA Asigu-
rări, a fost desemnat drept persoana care a 
avut o contribuţie deosebită la fundamenta-
rea relaţiei cu companiile de brokeraj.

Pentru dezvoltarea extensivă a reţelei 
de distribuţie, companiei DESTINE Broker 
i-a fost decernat Premiul XPRIMM pentru 
Dezvoltare.

OTTO Broker a susţinut permanent 
în marile centre comerciale campanii 
de comunicare şi informare a publicului 
cu privire la serviciile de asigurări. De 
asemenea, a dezvoltat un concept absolut 
nou de agenţie în centrele comerciale şi 
a avut iniţiativa de a crea produse de asi-
gurare alături de companiile de asigurări 
partenere. În acest context, companiei 
i-a fost decernat Premiul XPRIMM pentru 
Creativitate.

Un domeniu care a explodat în ultimul 
an în brokerajul de asigurări şi nu numai 
este reprezentat de comerţul electronic. 
Premiul E-commerce a fost acordat soci-
etăţii care a reuşit implementarea şi dez-
voltarea cu succes a unei linii de business 
fundamentată pe tranzacţii electronice 
cu asigurări. Acest premiu a fost acordat, 
pentru dezvoltarea portalului www.asigu-
ra.ro, companiei NETRISK Broker.

MAXYGO Broker este o companie care 
s-a remarcat prin rezultate, dar şi printr-o 
bună relaţie cu clienţii dar şi prin calitatea 
serviciilor de consultanţă acordate. Astfel, 
compania a obţinut, în cadrul Ediţiei Inau-
gurale a Premiilor Brokerilor de Asigurare, 
Premiul XPRIMM CUSTOMER-CARE.

Şi iniţiativele care privesc perfecţio-
narea continuă a resurselor umane din 
domeniul asigurărilor au fost recompensa-
te. Pentru dezvoltarea sistemului inovativ 
de dezvoltare a angajaţilor în asigurări, 
brokerul de asigurare CAMPION a obţinut 
Premiul E-learning.

Fără îndoială, domeniul asigurărilor 
auto a fost, este şi va fi determinant pen-
tru dinamica pieţei asigurărilor. În aceste 
condiţii, au fost recompensate două 
companii de brokeraj strâns legate de 
leasing care, prin activitatea lor, au avut o 
contribuţie aparte, cu impact cantitativ în-
semnat în volumul de prime intermediate 
pe segmentul asigurărilor auto: PORSCHE 
Broker şi UNICREDIT Insurance Broker.

Eveniment

Urmăriţi interviurile 
acordate de către invitaţi 

exclusiv la
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PREMIILE XPRIMM PENTRU CONTRIBUȚIA LA DEZVOLTAREA PIEȚEI DE BROKERAJ 

OTTO BROKER

NETRISK

MAXYGO Broker

PREMIUL XPRIMM PENTRU CREATIVITATE 

PREMIUL E-COMMERCE

PREMIUL XPRIMM CUSTOMER-CARE 

Premiile Speciale XPRIMM
Pentru a recompensa potenţialul şi 

realizările specialiştilor în brokerajul de 
asigurări, performanţele companiilor de 
brokeraj cu impact în domeniu, dar şi 
dezvoltarea unor parteneriate de succes, 
au fost acordate Premii Speciale.

Performanţa în brokeraj recunoscută 
de asigurători este o categorie aparte de 
premii prin intermediul cărora asigurătorii 
au avut ocazia să recompenseze activi-
tatea brokerilor, în calitate de colabora-
tori-parteneri în demersul comun spre 
performanţă.  

OMNIASIG a acordat Premiul Special 
Profesionalism şi Inventivitate companiei 
AON România, ca un plus de recunoaştere 
a performanţelor brokerului de asigurare, 
recunoscute de altfel pe plan naţional şi 
internaţional.

ASIROM Vienna Insurance Group a 
acordat Premiul Inovaţie şi Profesionalism 
societăţii de intermediere RAIFFEISEN 
BROKER, apreciind astfel profesionalis-
mul acesteia, spiritul inovativ, evoluţia 
dinamică, creşterea ritmică şi diversifica-
tă din punctul de vedere al produselor 
intermediate şi al tipologiei clienţilor din 
portofoliul comun.

CREDIT EUROPE Asigurări a acordat 
Premiul pentru Consecvenţă brokerului 
de asigurare CB Asig, ca o recunoaştere a 
consecvenţei dovedite în relaţia partene-
rială şi în relaţia cu clienţii, dar şi pentru 
faptul că brokerul de asigurare a generat 
întotdeauna portofolii anuale semnifica-
tive.

Premiile speciale pentru Performan-
ţă în Brokeraj au vizat recompensarea 
oricărei idei implementate de societăţile 
de intermediere în asigurări care a condus 
la dezvoltare, inovaţie, originalitate sau 
pentru promovarea oricărui produs/ser-
viciu/ idee de business, contribuind astfel 
decisiv  la performanţa companiei. Urmare 
analizei dosarelor de candidatură trans-
mise de companiile de brokeraj, au fost 
acordate, la această categorie, trei premii.

Cele trei companii premiate pentru 
performanţa în brokeraj au fost: OVB 
Allfinanz, RISK CONTROL şi NEWPORT 
INSURANCE REINSURANCE BROKER.

Performanţa OVB Allfinanz este 
reprezentată de intermedierea unui con-
tract de asigurare de sănătate de grup 
care acoperă circa 9.000 de persoane. 
Potrivit companiei, acesta reprezintă 
cel mai mare contract de asigurare de 
sănătate de grup din România, adică 
aproximativ 20% din piaţa românească 
de profil. Potrivit informaţiilor transmise 
de companie, contractul este o premieră 
pe piaţa locală, dacă luăm în conside-
rare complexitatea serviciilor medicale, 
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CAMPION BROKER

PORSCHE INSURANCE 

UNICREDIT INSURANCE 
BROKER

PREMIUL E-LEARNING 

CONTRIBUȚIA LA DEZVOLTAREA ASIGURĂRILOR AUTO 

CONTRIBUȚIA LA DEZVOLTAREA ASIGURăRILOR AUTO 

personalizarea pachetului şi dimensiunea 
grupului asigurat.

RISK CONTROL a avut iniţiativa de 
a dezvolta, în parteneriat cu PLATINUM 
Asigurări alături de Asociaţia Brokerilor 
Imobiliari, prima poliţă de asigurare 
profesională dedicată exclusiv brokerilor 
imobiliari.

NEWPORT Broker a adus o nouă 
abordare în designul şi plasarea tratatelor 
de reasigurare în România prin mode-
larea matematică şi soluţiile alternative 
promovate. Pentru prima oară în piaţa 
românească a fost oferit un software gra-
tuit pentru asigurători, pentru modelarea 
economică şi matematică a programelor 
de reasigurare, a rezervelor tehnice şi 
pentru gestiunea riscurilor de subscriere, 
reasigurare, piaţă şi contrapartidă. O altă 
noutate au reprezentat-o programele 
de reasigurare pentru produsele de tip 
affinity şi introducerea înaltelor studii ac-
tuariale în cadrul analizelor de asigurare 
şi reasigurare.

Premiile speciale Tineri Lideri de Suc-
ces, alături de cele acordate pentru Tineri 
Profesionişti de Succes sunt concepute 
pentru a recunoaşte performanţele şi 
potenţialul tinerilor lideri şi specialişti din 
piaţă. Aceste premii au fost acordate pe 
baza depunerii intenţiei de a fi nomina-
lizaţi, candidatura fiind deschisă oricărui 
angajat din domeniu.

Pentru Tineri Lideri de Succes, 
premiile au fost acordate lui Paul LAZIA, 
Business Developer, şi lui Sergiu BERCEA-
NU, Business Partner, în timp ce Tinerii 
Profesionişti de Succes, la ediţia inaugu-
rală a Premiilor Brokerilor de Asigurare, 
au fost desemnaţi: Cosmin ANDREI, Head 
of Sales, Cătălin ARDELEANU, Director 
Dezvoltare, Andrei CĂVESCU, Director 
Vânzări, Cătălin GOVOREANU, RM Super-
visor, Mădălina HUDICI, Network Director, 
Adonios MANUSSOS, Head of Corporate 
Division, Adriana MIHAI, Chief Accoun-
tant, Paula MOCANU, Retail Manager, 
Cătălin Dragoş STAN, Director Executiv, şi 
Cătălina STRUGARU, Head of Bancassu-
rance Division.

Ediţia Inaugurală a Premiilor Brokerilor 
de Asigurare s-a constituit într-un veritabil 
succes, punctând un moment important 
în evoluţia brokerajului autohton de profil, 
dar şi în istoria recentă a industriei asigu-
rărilor din România. 

Seara de 9 februarie 2012 a reunit un 
trecut marcat de momente de izbândă, 
alături de prezentul care, chiar dacă 
dificil, poate aduce recunoaştere perfor-
manţei, deschizând perspective pentru 
următoarele ediţii care vor fi fost deja 
tradiţionale ale... Premiilor Brokerilor de 
Asigurare.
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Acoperirea sau excluderea din poliţele 
de asigurare a riscurilor de vandalism şi 
tulburări civile care au drept efect distru-
gerea proprietăţilor sau vehiculelor diferă 
de la caz la caz, în funcţie de compania de 
asigurare şi de gradul de protecţie pentru 
care optează un client. 

În poliţele auto destinate persoanelor 
fizice există o delimitare între riscul de van-
dalism şi cel de tulburări civile. De altfel, nu 
toate companiile asimilează riscul de tulbu-
rări civile vandalismului, acesta constituind 
o excludere menţionată expres în poliţa de 
asigurare şi este atribuit violenţelor din tim-
pul unor evenimente precum greve, revolte, 
demonstraţii sau competiţii sportive, când 
acestea au loc în prezenţa forţelor de ordine. 

Vandalismul este definit ca fiind ac-
ţiunea unei persoane sau a unui grup de 

persoane în sensul distrugerii sau avarierii 
nejustificate a unui autovehicul asigurat 
sau a unei clădiri şi este considerat un risc 
destul de frecvent. De aceea, o mare parte 
din companiile de asigurări l-au exclus din 
acoperirea standard. Totuşi, acesta este, 
de cele mai multe ori, o clauză opţională 
prezentă în aproape toate poliţele de asi-
gurare CASCO sau property, clienţii fiind 
nevoiţi să plătească o sumă suplimentară 
pentru a o cumpăra. 

În realitate, interpretarea termenului 
de „tulburare civilă” rămâne însă la latitudi-
nea companiei de asigurări. 

Aşadar, pentru poliţele CASCO există 
companii care acoperă vandalismul 
(unde sunt incluse şi daunele ca urmare a 
grevelor, revoltelor sau tulburărilor civile), 
chiar prin poliţa standard, cum ar fi cazul 

Protestele recente care au avut loc în România, însoţite de violenţele de stradă 
din 15 ianuarie a.c., au adus în discuţie un risc ce nu s-a aflat până acum în 
atenţia asigurătorilor: cel al vandalismului şi al tulburărilor civile. Pentru astfel 
de riscuri, care au însoţit evenimentele din seara de duminică, 15 ianuarie a.c., 
din Bucureşti, interpretarea condiţiilor de asigurare rămâne în sarcina companiei 
şi nu constituie o regulă general valabilă în piaţa de profil.

Vandalism vs. tulburări civile

Asigurări
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GENERALI Asigurări. Pe de altă parte, 
companii precum ALLIANZ-ŢIRIAC, ASTRA 
Asigurări, UNIQA sau GROUPAMA oferă 
riscul de vandalism, însă tulburările civile 
constituie o excludere. 

Riscul poate fi acoperit pe poliţele 
CASCO pentru flote printr-o clauză supli-
mentară pe care brokerii o puteau negocia 
pentru clienţii lor, a precizat Cristian 
FUGACIU, Director General, MARSH 
România. 

Astfel de riscuri sunt incluse în poliţele 
complexe, nu în cele standard. Diferenţa 
dintre ele poate veni din intenţia celui care 
distruge sau din contextul în care se pot des-
făşura, a afirmat Ovidiu CIOFU, Şef Birou 
Asigurări non-auto, GENERALI Asigurări. 

Conform unei statistici realizate pe 
portofoliul propriu de GENERALI Asigurări 
la nivelul poliţelor auto CASCO, cazurile 
de vandalism au fost fluctuante ca număr 
în ultimii trei ani. Astfel, în 2009 au fost 
înregistrate 525 de astfel de cazuri, 387 în 
2010 şi 458 în 2011. 

În ceea ce priveşte asigurările de tip pro-
perty, în funcţie de compania de asigurări 
aleasă şi varianta de acoperire pentru care 
se optează, daunele materiale ca urmare 
a unor riscuri de tip vandalism sau furt 
produse în timpul grevelor, tulburărilor civile 
sau acţiunii unor grupuri rău-voitoare sunt 
acoperite în mod standard sau prin clauze 
suplimentare care trebuie solicitate în mod 
expres asigurătorilor, a specificat Cristian 
FUGACIU. 

În cazul asigurărilor de bunuri de tip 
property practicate de OMNIASIG, daune-
le materiale provocate de evenimente de 
tipul celor întâmplate în centrul capitalei 
sunt asigurate prin intermediul unei clau-
ze adiţionale de acoperire pentru riscurile 
de grevă, revoltă şi tulburări civile. Aşadar, 
orice client OMNIASIG deţinător al unei 
poliţe de tip property, care a achiziţionat 
şi clauza menţionată anterior, beneficia-
ză de despăgubirea daunelor materiale 
produse. 

În ceea ce priveşte asigurările de incendiu 
şi altele (property), riscurile de greve, revolte 
şi tulburări civile (SRCC), precum şi riscurile de 
rea intenţie (malicious damage) şi vandalism 
pot fi acoperite în baza unor clauze supli-
mentare care sunt în mod normal acceptate 
de tratatele de reasigurare. Orice asigurat 
prudent şi informat solicită includerea clau-
zelor suplimentare respective în contractele 
de asigurare, a menţionat Dan STOICESCU, 
Director General, ATE Insurance. 

Despăgubirea după 
modelul englez 

În Anglia, potrivit unei legi aflate în vi-
goare încă din anul 1886, cunoscută drept 
„Actul Revoltelor”, poliţia este obligată 
să compenseze victimele unor eventuale 
manifestări tumultoase. 

Aşadar, în urma revoltelor de stradă 
din vara anului trecut, cei păgubiţi în Lon-
dra şi în restul ţării, care nu aveau poliţe 
de asigurare, s-au putut îndrepta către 
autorităţile locale competente pentru a-şi 
recupera contravaloarea daunelor estima-
te la un total de 114 milioane euro. 

Bilanţul pagubelor 
din Bucureşti 

Primarul General al capitalei, Sorin 
OPRESCU, a făcut publice datele bilanţului 
privind distrugerile din centrul Bucureşti-
lor. Conform informaţiilor oficiale, au fost 
distruse şapte semne de circulaţie, 400 
metri liniari de garduri de delimitare şi 
intrarea în pasajul Dimitrie Cantemir. Tot-

odată, opt staţii ale Regiei Autonome de 
Transport Bucureşti au fost distruse: două 
de la magazinul Unirii, două de la Hanul 
lui Manuc şi patru în staţia Sf. Gheorghe. 

Pe lângă acestea, au fost distruşi 
cincisprezece stâlpi de iluminat, şase 
semafoare au fost deteriorate şi au fost 
sparte geamurile de la mai multe sedii de 
bănci şi spaţii comerciale aflate pe arterele 
centrale ale capitalei. De asemenea, o ma-
şină a fost incendiată şi au fost vandalizate 
opt panouri publicitare şi cinci chioşcuri 
de ziare. Nu în ultimul rând, a fost distrus 
pavajul scărilor din faţa Teatrului Naţional 
Bucureşti, cel din zona Facultăţii de Arhi-
tectură „Ion MINCU” şi din Centrul Istoric. 

Mihai CRĂCEA

Asigurări
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Asigurări

PRIMM: Care este situaţia pe piaţa 
asigurărilor de viaţă şi cum se poziţio-
nează ALICO în acest context? 

Theodor ALEXANDRESCU: Ultimele 
date oficiale ne indică în primele nouă luni 
din 2011 o creştere a pieţei asigurărilor 
de viaţă cu 5,4% faţă de aceeaşi perioadă 
din 2010. Această creştere, într-un context 
economic dificil, înseamnă de fapt o 
schimbare de percepţie şi de atitudine 
a consumatorilor de produse financiare. 
Clienţii au devenit mai pragmatici, dorind 
să fie mai bine informaţi asupra benefici-
ilor achiziţionate, ceea ce i-a determinat 
să înţeleagă mai mult necesitatea de a-şi 
asigura protecţia financiară a veniturilor 
printr-o asigurare de viaţă cu beneficii ga-
rantate. Aşadar, primele subscrise pentru 
clasa I au influenţat în principal creşterea 
pieţei la nivelul primelor 9 luni.

În ceea ce priveşte ALICO, anul trecut 
am reuşit să atragem cel mai mare număr 
de clienţi şi să menţinem profitul la un ni-
vel ridicat. În prezent, avem peste 750.000 
de clienţi pe asigurări şi peste 1 milion 
de clienţi dacă includem şi participanţii 
la fondul de pensii administrate privat 
ALICO. 

ALICO Asigurări este expertul în 
asigurări de viaţă în România. În plus, este 
singura companie din România care are ca 
şi principal obiect de activitate asigurările 
de viaţă atât la nivel local, cât şi interna-
ţional – compania mamă, MetLife, este 
un lider mondial recunoscut în domeniul 
asigurărilor de viaţă, iar ALICO Asigurări 
are o experienţă îndelungată în această 
industrie. Rezultatul este acela că suntem 
cea mai performantă companie de pe 
piaţă, raportăm o profitabilitate ridicată, 
spre avantajul clienţilor noştri.  

PRIMM: Ce se întâmplă în perioada 
următoare? Care sunt principalele 
provocări?

Th. A: Aşa cum spuneam şi anul 
trecut, ALICO ţinteşte primul loc din piaţa 
asigurărilor de viaţă din România, într-un 
interval de cinci ani. În perspectivă, sun-
tem atenţi la oportunităţi pentru a susţine 
realizarea acestui obiectiv, prin trei moda-
lităţi: creştere organică, prin achiziţii şi prin 
integrarea de noi structuri de distribuţie, 
atrăgând forţa de vânzare foarte bine ca-
lificată. Avem nevoie de specialişti care să 
dezvolte compania şi care să beneficieze 
de oportunităţile de dezvoltare personale 
pe care noi le oferim.

La nivel local, împărtăşim o viziune 
comună cu grupul MetLife, Inc. din care 
facem parte, aceea de a poziţiona clientul 
în centrul activităţilor noastre. Prin urma-
re, şi în viitor, activităţile vor fi desfăşurate 

Primul loc 
pe piaţa 
asigurărilor 
de viaţă şi 
angajamentul 
pe termen lung 
faţă de clienţi, 
agenţi şi 
angajaţi

Priorităţile 

ALICO Asigurări

Theodor Alexandrescu, Chief Executive Officer



având ca principală preocupare clientul. 
ALICO îşi respectă toate promisiunile 
asumate contractual, iar clienţii vor primi 
beneficiile prevăzute. 

În ceea ce priveşte piaţa, ne aşteaptă o 
serie de provocări şi în acest an: mai multe 
oportunităţi noi, pentru care trebuie să 
ne pregătim, cum ar fi noul sistem de 
sănătate. În plus, adoptarea noilor norme 
europene din domeniul financiar – Sol-
vency II, Basel III – vor determina unele 
companii mici să se retragă de pe piaţă, 
iar organizaţiile mari, cu capital disponibil 
pentru investiţii, vor evalua posibilităţile 
de extindere. De asemenea, pentru dez-
voltarea pieţei de asigurări de viaţă, susţi-
nem în continuare că un stimul important 
îl reprezintă deductibilitatea totală pentru 
angajat şi angajator. 

PRIMM: Care sunt beneficiile oferite 
pentru clienţi?  

Th. A.: Ne asumăm un angajament 
pe termen lung faţă de clienţi, parteneri 
de distribuţie şi angajaţi. Până acum, am 
demonstrat că avem cunoştinţele şi exper-
tiza necesare pentru a dezvolta operaţiuni 
solide. Viziunea noastră în România este 
de a oferi unui număr şi mai mare de 
clienţi servicii atractive, atât de asigurări 
de viaţă, de accidente şi sănătate, cât şi 
planuri de pensii. Avem o gamă de produ-
se performante, poate cea mai extinsă din 
piaţă, care acoperă toate necesităţile clien-
ţilor. Performanţa produselor noastre este 
dovedită prin rezultatele investiţionale pe 
care le-am oferit clienţilor noştri în ultimii 
10 ani. Acestea se situează în medie la un 
nivel de 60% peste rata inflaţiei.

Toţi clienţii ALICO Asigurări, atât 
cei actuali, cât şi potenţiali, beneficiază 
deja sau vor beneficia de cunoştinţele şi 
experienţa MetLife în produse, servicii şi 
inovaţie, din perspectiva unui lider global 
în asigurări de viaţă. Produsele noastre 
sunt create pentru a acoperi necesităţile 
reale ale clienţilor, atât în ceea ce priveşte 
asigurările de viaţă, de accidente şi sănăta-
te, cât şi planurile de pensii. 

În mod constant, căutăm să identifi-
căm opţiuni variate de a asigura popula-
ţiei accesul la protecţie financiară. De cu-
rând, am introdus posibilitatea de emitere 
pe loc a cererii şi poliţei de asigurare, în 

special atunci când agentul sau brokerul 
de asigurări de viaţă identifică riscuri de 
asigurare majore, neacoperite până la 
momentul întâlnirii, cum ar fi: deces şi 
invaliditate permanentă rezultată în urma 
unui accident care poate fi provocat din 
cauze de transport sau chiar calamităţi 
naturale.

PRIMM: Cum vă poziţionaţi faţă de 
agenţi şi angajaţi? 

Th. A.: Cu scopul de a oferi servicii 
premium clienţilor existenţi şi actuali, 
ALICO Asigurări pune un accent deosebit 
pe instruirea angajaţilor şi pe construi-
rea unei echipe de agenţi profesionişti. 
Oferim un program complet de formare 
a agenţilor care cuprinde toate etapele 
unui proces standard de profesionaliza-
re: transferul cunoştinţelor către agenţi, 
testarea însuşirii acestora, demonstrarea 
aplicării practice a cunoştinţelor, observa-
rea permanentă a modului de desfăşurare 
a activităţii şi reluarea constantă a etapei 
de testare.

Din punct de vedere al formării 
profesionale, ALICO Asigurări se deose-
beşte clar de celelalte companii din piaţă: 
suntem o adevărată şcoală de asigurări. 
Am creat profesionişti care s-au afirmat 
şi se afirmă în piaţă. Suntem deosebiţi şi 
în ceea ce priveşte relaţia cu agentul – 
pentru noi, agentul este cel mai impor-
tant vector de comunicare cu piaţa şi cu 
clienţii, îi oferim sprijin în cariera profesi-
onală şi un angajament pe termen lung 
care include beneficii şi obligaţii pentru 
ambele părţi. Aplicăm principiul respec-
tării portofoliului de clienţi adus de un 
agent, acesta fiind sprijinit şi încurajat să 

îşi dezvolte portofoliul şi să construiască o 
relaţie bazată pe încredere cu clienţii săi.

PRIMM: Ce planuri aveţi cu privire la 
distribuţie?

Th. A.: Agenţia formată din profesio-
nişti va rămâne componenta principală a 
canalelor strategice de distribuţie ALICO, 
acesta fiind un avantaj competitiv major 
pentru companiile MetLife. Distribuţia fa-
ţă-în-faţă este canalul de distribuţie cheie 
şi va continua să fie dezvoltat din această 
perspectivă. 

Distribuţia prin Agenţie este una 
dintre competenţele noastre majore şi de-
ţinem resursele necesare pentru a investi 
în dezvoltarea carierelor pe termen lung 
pentru agenţii profesionişti. Totodată, vom 
continua dezvoltarea unor alte linii de 
distribuţie, pe lângă canalul tradiţional – 
Agenţia, prin brokeri, instituţii financiare, 
marketing direct şi prin oferirea de planuri 
de beneficii pentru angajaţi.

PRIMM: Ne puteţi descrie priorităţile 
pentru perioada următoare?

Theodor ALEXANDRESCU: Prioritatea 
noastră constantă o constituie satisface-
rea cerinţelor faţă de clienţi şi distribuţie, 
pentru a asigura o creştere continuă a 
afacerilor. Aşa cum afirmam, ne dezvol-
tăm organizaţia prin integrarea în echipa 
noastră de distribuţie a specialiştilor în asi-
gurări de viaţă care doresc să îşi dezvolte 
o carieră pe termen lung. Ca întotdeauna, 
evaluăm lansarea de noi produse, având la 
bază cercetări de piaţă corespunzătoare.

Avem nevoie de specialişti care să dezvolte compania şi care 
să beneficieze de oportunităţile de dezvoltare personale pe 
care noi le oferim.

Pentru noi, agentul este cel mai important vector de 
comunicare cu piaţa şi cu clienţii, îi oferim sprijin în cariera 
profesională şi un angajament pe termen lung care include 
beneficii şi obligaţii pentru ambele părţi. 

Asigurări
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Totalul primelor brute subscrise de 
asigurătorii din Europa Centrală şi de Est 
a totalizat, pentru primele nouă luni ale 
anului 2011, 24,72 miliarde euro, cu 0,7 
puncte procentuale mai puţin decât la 
finalul lunii septembrie 2010, arată cifrele 
publicate de www.xprimm.com.

Scăderi ale pieţelor de asigurare atât 
în euro, cât şi în moneda locală s-au înre-
gistrat în Croaţia, Ungaria şi România, în 
vreme ce deprecierea în raport cu moneda 
europeană a zlotului polonez (cu 10,64%) 
şi a forintului maghiar (cu 5.33%) au 
afectat puternic rezultatul întregii regiunii, 
Ungaria şi mai ales Polonia stabilind tren-
dul, aceste două ţări realizând împreună 
mai bine de 48% din totalul pieţei. 

De altfel, eliminând din calculul total 
rezultatele din aceste două state, restul 
pieţei de asigurare din Europa Centrală 
şi de Est a încheiat primele nouă luni ale 
anului 2011 cu o dinamică pozitivă, de 
1,7%. În perioada analizată, pieţele tinere 
au raportat rate de creştere situate între 
3% şi 10%, cele mai interesante excepţii 
de la tendinţa generală fiind date de două 
State Baltice, Letonia şi Lituania, cu majo-
rări de 28%, respectiv 11%.

***
Pe segmentul de asigurări de viaţă, 

cele mai bune evoluţii s-au înregistrat în 
ţările zonei balcanice, precum Albania, 
Macedonia, Serbia sau Muntenegru. 
Totuşi, încă o dată, „greutatea” Poloniei îşi 
spune cuvântul, aceasta generând 60% 
din totalul pieţei regionale. Astfel, depreci-
erea de 4,5% a acesteia a stabilit scăderea 
de 1,6% şi implicit tendinţa negativă la 
nivelul întregii Europe Centrale şi de Est.

În schimb, pe segmentul de asigurări 
generale asistăm la rezultate mixte pe lini-
ile de asigurări auto, respectiv pe cele pro-
perty. În cazul a şapte ţări s-au consemnat 
rate de creştere în monedele naţionale 
pe ambele clase: Bosnia, Letonia, Litua-
nia, Macedonia, Muntenegru, Polonia şi 
Serbia. Totuşi, în unele cazuri, deprecierea 
semnificativă a cursului de schimb valutar 
raportat la euro a împins calculele „în zona 
negativă”. În alte opt ţări - Albania, Croaţia, 
Estonia, Ungaria, România, Slovacia, Slove-
nia sau Turcia – s-a raportat stagnare sau 
tendinţe negative asupra liniilor auto, şi 
dinamici pozitive în ceea ce priveşte clase-
le de asigurare de tip property, în special 
pe clasa de incendiu şi calamităţi naturale. 
De asemenea, Bulgaria şi Republica Cehă 
sunt singurele două ţări în care rezultatele 
pe segmentul auto a depăşit performanţa 
de pe property.

Din punctul de vedere al companii-
lor de asigurări, societăţile membre ale 
gigantului grup polonez PZU – PZU SA 
şi PZU Zycie SA – rămân lideri absoluţi 
ai regiunii. Următoarele două poziţii 
pe segmentul life au fost de asemenea 
ocupate de companii poloneze (EUROPA 
şi WARTA), în vreme ce pe segmentul non-
life liderul polonez PZU SA a fost urmat de 
doi asigurători cehi: CESKA Pojistovna şi 
KOOPERATIVA VIG.

***
Concluzionând, Europa Centrală şi 

de Est oferă industriei de asigurări un 
potenţial enorm atât datorită unei popu-
laţii de peste 126 milioane locuitori, cât şi 
prin diversitatea culturală, geografică şi 
economică de care dispune. Nu în ultimul 

rând, 10 din cele 17 state sunt membre 
ale Uniunii Europene (restul fiind cele 
din spaţiul balcanic - Albania, Bosnia, 
Croaţia, Kosovo, Macedonia, Muntenegru 
şi Serbia), fapt ce a creat premisele, în 
ultimii ani, stimulării pieţelor de asigurare 
prin accesarea acestora de către grupuri 
de asigurare experimentate sau doar prin 
desfăşurarea activităţii în baza principiului 
liberei circulaţii a serviciilor. 

Deşi în primele nouă luni ale anului 
anterior, în 12 din cele 17 state, piaţa de 
asigurări a progresat în pofida prelungirii 
perioadei de recesiune economică, putem 
totuşi aprecia că în multe dintre acestea 
industria de asigurări mai are mult de cres-
cut, mare parte dintre acestea dispunând 
încă de un portofoliu specific unor pieţe 
emergente.

Vlad BOLDIJAR

Diferenţele nefavorabile de curs valutar au determinat, în primele nouă luni ale 
anului 2011, contracţii pentru două dintre cele mai mari pieţe de asigurare din 
Europa Centrală şi de Est – Polonia şi Ungaria –, arată cele mai recente statistici 
publicate de www.xprimm.com, site dedicat pieţelor de profil din ECE şi CIS. Spre 
comparaţie, s-au consemnat rate de creştere în Slovacia şi Slovenia (ţări membre 
ale Zonei euro), precum şi în alte 10 state, dar progresul acestora nu a putut 
influenţa tendinţa negativă a regiunii.

Europa Centrală şi de Est

Zlotul şi forintul împing 
calculele în „zona negativă”

Asigurări

Accesaţi www.xprimm.com 
pentru a descărca (în format Ex-
cel) rezultatele financiare centra-
lizate ale pieţei de asigurare din 
Europa Centrală şi de Est, cât şi 
rezultatele pentru fiecare ţară din 
componența regiunii.

Sursa:
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La nivel mondial, în prezent, pieţele care „conduc” această 
industrie aparţin ţărilor cu o tehnologie avansată şi condiţii pro-
pice dezvoltării mediului de afaceri, precum SUA, Japonia, Marea 
Britanie, Germania sau Franţa. În prezent, realitatea ne arată că 
există decalaje foarte mari în acoperirea prin asigurare, acestea 
variind de la ţară la ţară, sute de mii de indivizi sub-asiguraţi 
având nevoie de protecţia financiară oferită de aceste produse. 

Confruntându-se cu o speranţă de viaţă în creştere şi cu rezer-
ve naţionale în scădere din cauze socio-politice şi economice, mai 
ales produsele care acoperă riscurile de longevitate sunt cele care 
susţin creşterea în statele cu o tehnologie avansată. În acelaşi 
timp, există un mare deficit de sub-asigurare în ţările emergente, 
fapt ce urmează a fi fructificat în viitorii ani de către asigurători.

Raportul realizat de Global Industry Analysts indică pieţele 
Vest-Europene ca fiind „deschizătoare de drum” în raport cu cele 
din Estul Europei, acestea din urmă reprezentând per ansamblu 
o reală oportunitate pentru dezvoltarea asigurărilor de viaţă. În 
cazul pieţelor mature din America de Nord, industria de asigurare 
joacă un rol deosebit de important în protejarea averii, ca bunuri, 
dar şi în ceea ce privește sănătate sau viaţă, aici existând în con-

tinuare oportunităţi de creştere, dar mai lente. Pe „frontul asiatic”, 
în Japonia, reformele financiare în ceea ce priveşte întărirea şi 
protejarea sectorului de asigurare de viaţă sunt în derulare, în 
vreme ce în China şi în alte pieţe în curs de dezvoltare din Asia 
în următorii ani vom asista la o „explozie” a planurilor private de 
pensii, pe fondul fenomenului de „îmbătrânire” a populaţiei.

În acelaşi timp, „A Global Industry Outlook” apreciază că, în 
condiţiile actuale, o contribuţie esenţială la dezvoltarea dome-
niului de asigurări aparţine şi va aparţine sectorului tehnologic, 
cu deosebire internetului, această platformă de comunicare 
rapidă care urmează să reprezinte „cheia” pentru tranzacţii în 
industria de profil la nivel mondial. Pe lângă faptul  că poate oferi 
o interfaţă plăcută şi uşor de utilizat, internetul reduce durata 
de timp la încheierea unei tranzacţii dintre furnizor şi client; de 
asemenea, alături de avantajele oferite clientului, altele, dar la fel 
de importante, aparţin şi furnizorului, în speţă, companiei de asi-
gurare: aceasta poate ajunge la o bază de clienţi mult mai mare 
şi mult mai rapid, pe de o parte, respectiv îşi reduce costurile de 
administrare şi comercializare, putând fi eliminaţi, din această 
ecuaţie, agenţii de vânzări. 

Anul 2010 în cifre
Potrivit studiului „World Insurance in 2010”, publicat în luna 

iulie a anului 2011 de SWISS Re, volumul de prime brute subscrise 
la nivel global s-a majorat în termeni reali cu 2,7% până la 4,33 
trilioane USD. Pe clase de asigurare, segmentul life s-a majorat 
cu 3,2%, în vreme ce dinamica asigurărilor generale s-a cifrat la 
2,1%. Potrivit SWISS Re, industria de asigurări a cunoscut evoluţii 
crescătoare în trei sferturi din cele 78 de pieţe acoperite de studiu 
(acestea reprezentând 98% din totalul pieţei globale de asigu-
rare), dintre care, în pieţele emergente, ratele de creştere au fost 
cele mai ridicate.

Raportul indică pentru segmentul de asigurări de viaţă 
creşteri puternice pe pieţele emergente din Asia, dar şi pe pieţele 
mari europene. În SUA şi Marea Britanie, afacerile asigurătorilor 
de viaţă au scăzut, dar într-un ritm nu atât de alert ca în 2009. 
Potrivit lui Daniel STAB, unul dintre autorii studiului menţionat, 
imaginea care predomină este aceea că acest segment de piaţă se 
reîntoarce spre tendinţa de creştere pe termen lung. Totodată, în 

Deşi „încordată” în ultimii ani, industria globală de asigurări va atinge, până în 
2015, 6,1 trilioane USD, arată raportul publicat de Global Industry Analysts, Inc., 
în ianuarie 2012, sub genericul „A Global Industry Outlook”. Instituţia anunţă 
această perspectivă de creştere a primelor de asigurare pe fondul tendinţelor 
demografice favorabile, evidentului trend evolutiv a industriei de profil în zone 
sub-asigurate, precum Asia-Pacific şi Europa Centrala şi de Est, dar şi determinate 
de introducerea de produse inovative şi de dezvoltarea unor metode eficiente de 
vânzare prin utilizarea de noi tehnologii.

Piaţa mondială de asigurări

De la încordare la relaxare

Asigurări
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2010, în unele ţări ale Europei continentale, creşterea a fost foarte 
puternică  pe fondul vânzărilor tot mai ridicate a produselor cu 
primă unică care ofereau şi garanţii atractive, relevă autorul. 

În cazul asigurărilor generale, atât în economiile emergente, 
cât şi în ţările industrializate din Asia, revenirea economică a fost 
accentuată şi a făcut posibilă şi cererea acoperirii investiţiilor prin 
asigurare. Volumul de prime a sporit pe continentul european 
şi în SUA dar, în pofida acestor rezultate „pe plus” din punctul de 
vedere al subscrierilor, acestea sunt totuşi „deteriorate” pe fondul 
diminuării accentuate a afacerilor pe segmentul auto. De aseme-
nea, în cele mai mari opt pieţe, volumul subscrierilor este inferior 
daunelor plătite pentru al doilea an consecutiv:  Rata medie 
combinată a acestor pieţe s-a înrăutăţit, ajungând la 103%, faţă de 
101% în 2009. Ţinând cont de recentele catastrofe, este evident că 

acest rezultat se va înrăutăţi şi în 2011. Acest lucru indică faptul că 
preţurile sunt inadecvate, subliniază Daniel STAB.

Prognoze pentru finalul anului 2011
În pofida persistenţei acestei perioade de incertitudine 

economică, redresarea a continuat în 2011, fapt ce ar trebui să 
susţină şi creşterea industriei de asigurare la nivel global pentru 
ambele segmente de asigurare. De asemenea, raportul SWISS Re 
estimează pentru viitorul apropiat o majorare a cotelor de piaţă 
globale a ţărilor aflate în curs de dezvoltare, acestea generând, în 
2010, 14% din total. Pentru următorul deceniu, raportul progno-
zează, în ceea ce priveşte China, posibilitatea de a deveni a doua 
mare piaţă de asigurare (a 6-a în 2010).

Totodată, într-un articol publicat în Revista PRIMM Asigurări 
şi Pensii, Economistul Şef al SWISS Re, Thomas HESS, afirma că, în 
industria (re)asigurărilor, creşterea va continua să se accelereze 
în 2011 şi sublinia că (re)asigurătorii pot câştiga un avantaj com-
petitiv printr-o subscriere foarte organizată: Privind retrospectiv la 
anul 2010, cele mai multe companii de asigurări au revenit la nivelul 
dinainte de criză al capitalului. Această evoluţie favorabilă este 
valabilă atât pentru asigurătorii life, cât şi pentru cei non-life, atât 
în economiile dezvoltate, cât şi în cele în curs de dezvoltare. Oricum, 
există o serie de riscuri de care industria trebuie să fie permanent 
conştientă: posibilitatea apariţiei unor noi turbulenţe pe pieţele 
financiare, determinată de datoriile cu care se confruntă unele ţări 
din Zona euro sau „facturile” privind importul de petrol din ţări 
producătoare aflate în criză care pot deveni o ameninţare la adresa 
redresării economice.

Vlad BOLDIJAR

Dezvoltarea pieţelor de asigurare în anul 2010

Regiuni/Pieţe Ţara
Poziţie după 
volumul de 
subscrieri

Total PBS
PBS Asigurări de 

viaţă
PBS Asigurări 

generale
Densitatea 
asigurărilor

Gradul de 
penetrare

mld. USD mld. USD mld. USD USD %
PIEŢE INDUSTRIALIZATE 3,689 2,156 1,533 3,527 8.6

SUA 1 1,166 506 660 3,759 8.0

Japonia 2 557 441 116 4,390 10.1

Marea Britanie 3 310 214 96 4,497 12.4

Franţa 4 280 192 88 4,187 10.5

Germania 5 240 115 125 2,904 7.2

Italia 7 174 122 52 2,766 8.1

Hong Kong 24 26 23 3 3,636 11.4

PIEŢE EMERGENTE 650 364 286 110 3.0

America Latină şi Zona Caraibelor 128 55 73 219 2.7

Brazilia 15 64 33 31 326 3.1

Mexic 29 19 9 10 173 1.9

Europa Centrală şi de Est 88 20 68 272 2.6

Rusia 19 42 1 41 297 2.3

Asia de Sud şi Est 336 238 98 94 3.7

China 6 215 143 72 158 3.8

India 11 78 68 11 64 5.1

Orientul Mijlociu şi Asia Centrală 33 8 25 104 1.5

Emiratele Arabe Unite 46 6 1 5 1,248 2.1

Africa 67 47 20 65 3.9

TOTAL 4,339 2,520 1,819 627 6.9

Sursa: Swiss Re sigma study “World insurance in 2010”

de locuitori va avea 
populaţia lumii în 

2015 (estimare ONU)

7,3
miliarde

Asigurări



34 Anul XIV - Numărul 1-2/2012 |107-108| www.primm.ro

Asigurări

După 2000, dar mai ales după anul 
2004, an care coincide cu aderarea la 
Uniunea Europeană şi NATO, economiile 
Ţărilor Baltice au cunoscut reforme impor-
tante de liberalizare economică, determi-
nând importante investiţii străine, atrase 
nu numai de mediul de afaceri propice, 
dar şi de forţa de muncă calificată şi ieftină 
comparativ cu Europa de Vest. Până la 
debutul crizei, an de an, Estonia, Letonia 
şi Lituania au avut printre cele mai mari 
rate de creştere economică din Europa. 
Spre exemplu, în 2006, PIB-ul Estoniei a 
crescut cu 11,2%, iar economia Letoniei 
cu 11,9% şi a Lituaniei cu 7,5%. Totodată, 
rata şomajului din toate cele trei ţări a fost 
sub media UE. În plus, economia Estoniei 
este catalogată ca făcând parte dintre cele 
zece „cele mai liberale economii din lume”. 
În acelaşi timp, Estonia a adoptat moneda 
euro în ianuarie 2011, în timp ce Letonia şi 
Lituania sunt precaute în ceea ce priveşte 
momentul intrării în Zona euro.

Pe fondul crizei economice globale, 
economiile baltice au devenit, începând 
cu 2008, din ce mai fragile, de la creşterile 
spectaculoase anterioare trecând pe rând 
în recesiune: Estonia şi Letonia (până la 
sfârşitul anului 2008), urmate de Lituania 
(în 2009). Din 2009, toate cele trei state se 
confruntă cu rate ale şomajului „double-
digit”: 13,7% în Lituania, 17,3% în Letonia şi 
13,8% în Estonia. Tot în 2009, PIB-ul a scăzut 
cu 14,8% în Lituania, cu 18% în Letonia şi 
cu 13,9% în Estonia, comparativ cu o scăde-
re generală de 3,7% în rândul tuturor ţărilor 
din „grupul europenelor emergente”.

Recuperări şi reveniri se aşteaptă în 
primul rând din partea Estoniei şi a Litua-
niei, datele Fondului Monetar Internaţio-
nal indicând pentru anul 2010 o creştere 
reală a economiei Estoniei de 3,1%, iar a 
Lituaniei cu 1,3%, în vreme ce în privinţa 
Letoniei este indicată o depreciere de 
până la un punct procentual, ţară care a 
răspuns la presiunile exercitate de UE şi 
FMI prin contractarea unui împrumut de 
7,5 miliarde euro.

Cum au evoluat asigurările
Până la finalul anului 2008, cele trei 

pieţe de asigurare care compun zona 
baltică ne-au obişnuit cu creşteri treptate 
ale volumelor de prime brute subscri-
se, atât pe segmentul life, cât şi pe cel 
non-life. Aceste rate de creştere au fost 
determinate de dezvoltarea economii
lor locale. Finalul anului 2008 găseşte, 
conform XPRIMM Insurance Report, doar 
două din cele trei pieţe pe plus: 7,5% 
(Letonia) şi 2,3% (Lituania), în vreme ce 
Estonia a regresat cu 10,8%. Apoi, potrivit 
aceleiaşi publicaţii, în mediul asigurărilor, 
criza a început să se manifeste puternic 
odată cu prima jumătate a anului 2009: 
-15,4% (Estonia), -21,8% (Letonia) şi 
-24,2% (Lituania).

Potrivit lui Mindaugas JUSIUS, Chair-
man of the Management Board, SWED-
BANK Life Insurance SE , în Ţările Baltice, 
criza economică a avut un impact diferit 
asupra evoluţiilor pe cele două segmente 
de asigurări. În ceea ce priveşte piaţa de asi-

gurări de viaţă, incertitudinea de pe pieţele 
financiare s-a evidenţiat ca unul dintre cei 
mai importanţi factori, asigurările unit-lin-
ked fiind tipul de asigurare dominant şi cel 
mai răspândit (…). Piaţa s-a diminuat cu 
10-15% pe fondul „sperieturii” celor care au 
investit în astfel de produse şi şi-au reziliat 
poliţele. După această etapă, asigurătorii 
de viaţă s-au confruntat cu o nouă proble-
mă: puterea de cumpărare a clienţilor a 
scăzut, dar totuşi incertitudinea econo-
mică a produs o majorare în vânzarea altor 
tipuri de poliţe: cele pe termen limitat.

În ceea ce priveşte asigurările gene-
rale, piaţa a scăzut mai accentuat decât 
segmentul life, datorită creditării care a 
consemnat, în perioada anterioară crizei, 
creşteri fără precedent pe sectorul imobilia-
relor şi vânzărilor de maşini. În timpul crizei, 
vânzările de automobile noi aproape că 
au stagnat şi, pe fondul lipsei de new-bu-
siness, s-a declanşat o bătălie a preţurilor 
între asigurători, mulţi dintre aceştia având 
dificultăţi în a raporta situaţii financiare 
profitabile, a precizat Mindaugas JUSIUS. 

Pentru a rezista, şi pentru a ajunge mai 
uşor la client, multe companii de asigurare 
şi-au extins reţeaua la nivel teritorial, fapt 
ce a condus şi la o concurenţă mai mare.  
Pe de altă parte, mai multe societăţi s-au 
reorganizat intern şi, pentru simplificarea 
administrării şi a creşterii operativităţii, 
unele companii, precum MANDATUM, 
SWEDBANK sau ERGO, au optat pentru 
fuziunea unităţilor proprii din Statele 
Baltice, stabilind o singură entitate juridică 
într-una dintre ţări, în celelalte două fiind 

Cu o populaţie egală cu cea a Bulgariei şi cu o piaţă de asigurări de dimensiunea 
celei din Croaţia, statele de la Marea Baltică – Estonia, Letonia şi Lituania – se 
regăsesc în aceeaşi etapă de dezvoltare, după câştigarea independenţei în 
anii ’90. Din punct de vedere al asigurărilor, studiile indică faptul că la nivelul 
clienţilor nevoile sunt similare, în contextul în care în fiecare ţară există realităţi 
şi tendinţe specifice de dezvoltare.

Lecţiile crizei la Marea Baltică

PRINCIPALII INDICATORI ÎN ASIGURĂRI PENTRU STATELE BALTICE

Ţara

PRIME BRUTE SUBSCRISE DAUNE PLĂTITE Cota de piaţă regională
Populaţia Densitatea asigurărilor 

(EUR/capita)3T 2011 3T 2010  Evoluţie 
nominală 3T 2011 3T 2010 3T 2011 3T 2010 

 mil. EUR  mil. EUR  EUR (%)  mil. EUR  mil. EUR % % mil. locuitori 3T 2011 3T 2010 
Estonia 301,8 318,4 -5,2 192,6 173,7 1,2 1,3 1,3 235,2 248,2
Letonia 251,6 197,0 27,7 135,5 120,9 1,0 0,8 2,2 114,1 89,3
Lituania 365,0 328,3 11,2 228,5 200,3 1,5 1,3 3,5 103,2 92,9
ŢĂRILE BALTICE 918,4 843,7 8,9 556,7 494,9 3,7 3,4 7,0 130,8 120,1
REGIUNEA ECE 24.726,8 24.904,7 -0,7 14.014,2 14.119,2 100,0 100,0 126,1 196,1 197,5

Sursa: www.xprimm.com
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reprezentate doar prin sucursale.
Raportându-ne la restul statelor din 

ECE, analizând indicatorul de densitate al 
asigurărilor, în Ţările Baltice piaţa de asigu-
rări este întrucâtva mai dezvoltată. În cazul 
Estoniei, indicatorul se situează, potrivit 
XPRIMM Insurance Report, la nivelul anului 
2010 – la 327 euro/capita, superior Ungari-
ei sau Croaţiei, comparabil cu cel consem-
nat în Polonia (357 euro/capita). Pentru 
Letonia şi Lituania, indicatorul s-a cifrat la 
118 euro/capita, respectiv 132 euro/capita, 
niveluri inferioare mediei calculate pentru 
Regiunea ECE (265 euro/capita).

Există diferenţe?
Ţările Baltice sunt foarte asemănă-

toare. Toate şi-au câştigat independenţa 
în anii ‘90, iar din punctul de vedere al 
asigurărilor, studiile indică faptul că clienţii 
au nevoi similare. Cu toate acestea, există 
trăsături specifice fiecărei ţări. Totuşi, 
există diferenţe de la ţară la ţară. Una care 
ar trebui menţionată este cea a canalelor 
de distribuţie. Bancassurance, ca şi canal de 
vânzare, este de departe dominant în Es-
tonia, în vreme ce,  în Lituania şi în Letonia, 
brokerii şi agenţii direcţi contribuie cel mai 
mult la vânzarea asigurărilor, a subliniat 
Mindaugas JUSIUS. În acelaşi timp, vânză-
rile de asigurări pe online sunt disponibile 
doar pentru cele mai populare produse de 
asigurare, ponderea online-ului în totalul 
vânzărilor nedepăşind  5 procente.

Totodată, în majoritatea ţărilor 
europene, sistemul de asigurări de viaţă 
este susţinut de anumite avantaje fiscale. 
De exemplu, în Letonia, există un astfel 
de avantaj fiscal foarte popular pentru 
poliţele life cu accent pe economisire – un 
client putând ajunge să recupereze până 
la 25% din primele plătite dacă contractul 
acestuia este mai mare de 5 ani. În Estonia, 
din 2011, condiţiile pentru toate produsele 
de economisire sau investiţie sunt similare 
din punctul de vedere al „taxării”, asigură-
rile de viaţă nemaibeneficiind de nici un 
avantaj fiscal suplimentar. În Lituania însă, 
există un avantaj fiscal pentru planurile de 
pensii private. Aceste diferenţe afectează 
bineînţeles şi portofoliile din cele trei state, 
ele fiind croite şi în funcţie de diferenţele de 
impozitare ale produselor şi nu neapărat 
doar în raport de nevoile de asigurare ale cli-
entului, a exemplificat liderul SWEDBANK 
Life Insurance SE.

Astfel, deşi nevoile clienţilor baltici ar 
putea fi considerate ca fiind similare în 
toate aceste trei ţări, judecând prin prisma 
faptului că au trecut prin cicluri de viaţă 
economice similare, iar piaţa de asigurări 
nu este încă una matură, există diferenţieri 
specifice: astfel, în Estonia, asigurările de 
sănătate sunt într-o fază incipientă, în 
timp ce în Letonia este un produs foarte 
popular, piaţa lituaniană fiind caracteriza-
tă prin dezvoltarea segmentului de asigu-
rări auto, în special a celor de tip RCA.

xprimm.com: Care este structura organizatorică a companiei dumneavoastră la 
nivelul celor trei State Baltice?

Mindaugas JUSIUS: Segmentul de asigurări de viaţă este asigurat de SWEDBANK 
Life Insurance SE, în vreme ce piaţa de asigurări generale este acoperită de SWEDBANK 
P&C Insurance AS. Ambele societăţi sunt înregistrate în Estonia, iar pentru Lituania şi 
Letonia au fost deschise sucursale. Desfăşurarea activităţii de asigurare este foarte bine 
integrată în infrastructura locală a SWEDBANK, structura de management fiind una 
centralizată.

xprimm.com: În ceea ce privește principalele canale de distribuţie ale produse-
lor de asigurare,  ne puteți oferi unele precizări?

M.J.: SWEDBANK a implementat pentru Țările Baltice „modelul bancassurance”. 
Acest lucru poate fi tradus prin faptul că atât sucursalele fizice ale băncilor, cât şi 
platformele de internet ale acestora sunt canalele de vânzări pentru produsele de 
asigurare. În plus, serviciile de asigurare sunt oferite doar clienţilor băncii noastre. 
Comparativ cu companiile concurente, produsele de asigurare ale SWEDBANK sunt 
simple, fiind foarte uşor pentru un client să îşi găsească o soluţie de protecţie satis-
făcătoare în raport cu necesitățile pe care le are. Prin urmare, majoritatea produselor 
de protecţie oferite vin ca servicii suplimentare pentru clienţii care au credite. (…)

xprimm.com: Care este avantajul competitiv pe care îl aveţi faţă de alţi asigură-
tori din piaţă?

M.J.: Principalele avantaje competitive se bazează pe procesul simplu şi eficient 
de vânzare şi consultanţa calitativă. Prin vânzarea de produse prin intermediul sucur-
salelor băncii, SWEDBANK îşi permite să ofere servicii de asigurare la preţuri mult mai 
accesibile şi convenabile pentru mulţi clienţi, comparativ cu asigurătorii tradiţionali. 
De asemenea, clienţii apreciază faptul că pot beneficia de servicii financiare integrate 
într-un singur loc. 

xprimm.com: Cum apreciaţi realizările companiei pe care o conduceţi în anul 2011?
M.J.: SWEDBANK Life Insurance SE este unul dintre principalii furnizori de asigurări 

de viaţă din regiune. Compania noastră deţine, atât în termeni de prime brute subscrise,  
cât şi în ceea ce privește numărul de clienţi, o treime din piaţă. În pofida provocărilor 
economice, rezultatele noastre au fost pozitive. Totodată, în 2011, principalul obiectiv l-a 
constituit dezvoltarea de noi soluţii de protecţie extinzând gamele de produse, atât pe 
segmentul life,  cât şi non-life.

xprimm.com: Ce planuri aveţi pentru 2012?
M.J.: Incertitudinea economică va exista şi în 2012. Astfel, nevoia de servicii de 

protecţie va creşte, iar noi ne vom strădui să menţinem la un nivel ridicat gradul de 
satisfacţie al clienţilor noştri. (…)

Asigurări

Pentru a putea înţelege mai bine care este specificul şi cum sunt organizate 
pieţele de asigurare din Țările Baltice, redacția xprimm.com l-a contactat pe liderul 
celei mai mari companii de asigurare de viaţă din această regiune, Mindaugas JUSIUS, 
Chairman of the Management Board, SWEDBANK Life Insurance SE. 

Vă prezentăm o parte din interesantul dialog purtat cu Mindaugas JUSIUS,  invi-
tându-vă să accesaţi www.xprimm.com pentru a parcurge integral interviul acordat. 

Mindaugas JUSIUS
Chairman of the 
Management Board

SWEDBANK Life 
Insurance SE



Provocări şi aşteptări
Deşi în prezent jucătorii din piaţă se 

confruntă cu o mulţime de provocări, exis-
tă,  pe termen lung, numeroase oportuni-
tăţi de creştere a pieţelor de asigurare de 
la Marea Baltică. Mai întâi de toate, se simte 
nevoia de educaţie financiară. Este un factor 

important care limitează dezvoltarea pieţei. 
Furnizorii de servicii, împreună cu autorită-
ţile de supraveghere trebuie să-şi concen-
treze eforturile în ceea ce priveşte  educaţia 
clienţilor. Beneficiile şi nevoia de servicii de 
asigurare trebuie să fie prezentate potenţia-
lilor clienţi într-un mod simplu, arată liderul 
SWEDBANK Life Insurance SE. 

De asemenea, oficialul consideră că 
pentru a deveni eficiente şi profitabile, 
companiile de asigurări care operează 
în această regiune ar trebui să efectueze 
majorări de preţuri ale produselor de 
asigurare, în momentul de faţă multe dintre 
acestea fiind sub-tarifate; acest lucru s-ar 
observa şi în dimensiunea pieţei.

În ceea ce priveşte asigurările unit-lin-
ked, ne putem aştepta ca avantajele fiscale 
să fie reduse întrucât guvernele se confruntă 
cu noi provocări bugetare şi tendinţele gene-
rale nu sunt de susţinere a acestora. Toto-
dată, există o lipsă de încredere în furnizorii 
de asigurări, având în vedere că în memoria 
oamenilor au rămas o serie de falimente ale 
unor companii de asigurare mici, evenimen-
te produse între anii 1991-1998.

Percepţia produselor de asigurare este 
o altă provocare care stă în faţa asigură-
torilor pentru următorii ani. Oamenii nu 
percep asigurarea ca singura oportunitate 
de protecţie financiară. Mulţi optează mai 
degrabă pentru asigurare văzând în ea 
un instrument de economisire, decât un 
instrument principal de protecţie. Cercetări 
recente indicau că oamenii aşteptă încă de 
la rudele lor sprijin financiar în cazul în care 
ceva neaşteptat se întâmplă, concluzionea-
ză Mindaugas JUSIUS. 

Vlad BOLDIJAR

Asigurări

Structura subscrierilor la 30.09.2011
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Fondurile de pensii private obligatorii au adus participanţilor, în 2011, un profit 
de 108,29 milioane lei, a arătat Mircea OANCEA, Preşedintele CSSPP, cu ocazia 
întâlnirii liderilor din piaţa de pensii private organizată de Revista PRIMM - 
Asigurări & Pensii sub titulatura XPRIMM Annual Forecast Meeting 2012. De la 
lansarea sistemului, beneficiul investiţional direct pentru participanţi se ridică la 
730 milioane lei. Realizările sistemului de pensii private în 2011 şi perspectivele 
anului 2012 sunt subiectele abordate de specialiştii prezenţi la eveniment.

XPRIMM Annual Forecast Meeting 2012 - Pensii Private

Rămânem în teritoriu pozitiv
Ca în fiecare an, liderii companiilor de 

administrare a fondurilor de pensii private 
şi reprezentanţii autorităţii de suprave-
ghere s-au reunit pentru a trece în revistă 
rezultatele anului precedent şi pentru a 
încerca să definească parametri în care se 
va înscrie, cel mai probabil, evoluţia pieţei 
de specialitate în 2012. 

În termeni relativi, rata medie ponde-
rată de rentabilitate a tuturor fondurilor de 
pensii private de Pilon II pentru ultimele 24 
de luni, calculată de CSSPP în decembrie 

2011, a fost de 8,56%. Chiar dacă, faţă de decembrie 2010, aceas-
tă valoare înseamnă o reducere substanţială, de peste 40%, ea 
continuă să indice o performanţă investiţională suficient de bună 
nu numai pentru a conserva valoarea contribuţiilor, ci şi pentru a 
aduce un câştig real pozitiv viitorilor pensionari. Dincolo de orice 
altă analiză, realitatea acestui rezultat este relevantă pentru a 
demonstra rezilienţa sistemului de pensii private.

Totuşi, ţinând cont de istoria foarte scurtă a sistemului de 
pensii private din România, indicatorii de randament investiţional 
nu constituie mai mult decât o simplă indicaţie asupra rezulta-
tului investiţiilor la un anumit moment, o imagine “instantaneu” 
a valorii activelor. La mai puţin de 4 ani de la lansarea sistemului, 
este încă prematur să vorbim despre randamentul fondurilor de 
pensii. Acesta este un indicator a cărui valoare este relevantă numai 
pe orizonturi mult mai mari de timp, de cel puţin un deceniu, este 
opinia şefului autorităţii de supraveghere. Într-adevăr, numai 
judecând performanţa medie pe un orizont suficient de lung ca 
să cuprindă atât perioade de creştere, cât şi etape de cădere a 
pieţelor financiare, se poate obţine o concluzie corectă cu privire 
la eficienţa politicii investiţionale pe termen lung, adică pe o 
perioadă comparabilă cu cea în care banii viitorilor pensionari se 
acumulează în fond.

Totuşi, chiar şi cu această scurtă istorie în spate, este firesc 
ca participanţii la sistemul de pensii private din România să fie 
interesaţi de performanţa investiţională a fondului de pensii la 
care au aderat. Pentru oricine cunoaşte acest sistem, este clar că 

Daniela GHEȚU
Director Editorial

Pensii
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stabilitatea acestuia a fost deja dovedită. Ori, în condiţii de stabilita-
te, performanţa face diferenţa, a arătat Eugen VOICU, CEO, AVIVA 
Pensii, argumentând în favoarea necesităţii de a demonstra 
rezultate investiţionale cât mai bune şi pe termen scurt.

2011 – o probă de rezistenţă
În cursul anului 2011, activele nete administrate în Pilonul 

II au crescut cu aproape 2,1 miliarde lei, respectiv cu 48,12%, 
din care circa 1,82 miliarde lei au reprezentat contribuţiile nete 
intrate în fonduri. La finele lunii decembrie 2011, valoarea totală 
a activelor nete în administrare se ridica la 6,416 miliarde lei. De 
la lansarea sistemului şi până în prezent, adică în perioada mai 
2008 - decembrie 2011, fondurile de pensii de Pilon II au primit 
contribuţii brute totale de aproximativ 5,687 miliarde lei. Diferen-
ţa dintre aceste două sume, de circa 729,25 milioane lei, repre-
zintă în fapt rezultatul concret obţinut de fonduri în beneficiul 
participanţilor lor, prin activitatea de administrare.

Anul 2011 a adus în sistem, pe fondul uşoarei revigorări 
economice şi a pieţei muncii, un plus de 330.000 participanţi, cu 
21,6% mai mare decât cel din 2010. Astfel, numărul total al româ-
nilor care economisesc pentru pensie într-un fond de Pilon II este 
5.516.038. Trebuie menţionat totuşi că, pe fondul fluctuaţiilor 
înregistrate pe piaţa muncii în ultimii ani, există numeroşi par-
ticipanţi pentru care nu s-au virat contribuţii cu regularitate. Pe 
parcursul anului 2011, numărul acestora s-a situat lună de lună în 
jurul nivelului de 1,9 milioane persoane. Vestea bună este însă că 
numărul participanţilor care nu au primit în cont nicio contribuţie 
de la debutul sistemului şi până acum s-a redus simţitor, de la 961 
mii în mai 2008, la ceva mai puţin de 240 mii în decembrie 2011.

În sfârşit, şi poate cel mai important aspect legat de realizările 
anului 2011, este însuşi faptul că sistemul a supravieţuit, neafectat 
de iniţiative legislative sau măsuri administrative adverse, aşa cum 
s-a întâmplat în alte ţări din regiune, a subliniat Adrian STĂVARU, 
Director Investiţii, AEGON Pensii Private. În acest context, merită 
subliniate coeziunea şi viteza de reacţie a pieţei, precum şi 
sprijinul primit din partea autorităţii de supraveghere, pentru a 
preîntâmpina acţiuni adverse similare „naţionalizării” sistemului 
de pensii private operate de Guvernul din Ungaria şi pentru a 
demonstra permanent rolul important pe care pensiile private îl 
au de jucat, pe termen lung, în consolidarea sistemului naţional 
de pensii, astfel încât viitoarele generaţii de pensionari să poată 

dispune de venituri suficiente după retragerea din activitate. 
Ca o firească dezvoltare a acestor demersuri, creşterea cu încă o 
jumătate de punct a procentului de contribuţie şi accelerarea proce-
sului de integrare a cadrelor militare în sistemul public de pensii - şi 
implicit în Pilonul II de pensii private -, sunt semnalele de încredere, 
confirmând existenţa unei reale voinţe de reformă a sistemului de 
pensii, pe care România le-ar putea da în 2012, este de părere Ioan 
VREME, CEO, GENERALI Pensii.

2012 – optimism moderat
Cuantificând opiniile exprimate cu privire la perspectivele 

anului în curs, am putea creiona profilul pieţei pensiilor private la 
final de an 2012 în următoarele coordonate:

Participanţi: Cel mai probabil, numărul total al participanţilor 
la Pilonul II se va situa în intervalul 5,8 - 6 milioane, în timp ce 
pentru Pilonul III este de aşteptat ca numărul participanţilor să 
depăşească uşor 300.000. Per total, am putea asista la o creştere 
cu circa 400.000 de persoane a numărului participanţilor înrolați 
în sistem. Totuşi, acurateţea acestei estimări depinde într-o mă-
sură destul de mare de concretizarea prevederilor legale privind 
aderarea la Pilonul II de pensii private a cadrelor militarizate, 
pentru moment întârziată din motive tehnice legate de evidenţa 
acestor persoane.

Active nete: Ținând cont de evoluţia potenţială a numărului 
de participanţi şi de majorarea procentului de contribuţie de la 
3% la 3,5%, începând cu luna martie 2012, când se efectuează 
viramentul aferent lunii ianuarie 2012, volumul total al activelor 
nete administrate atât pe segmentul obligatoriu, cât şi pe cel 
facultativ al pieţei de pensii private ar putea atinge o valoare si-
tuată în preajma pragului de 10 miliarde lei. O variantă mai puţin 
optimistă a estimării se situează la nivelul de 9,3 - 9,5 miliarde lei. 
În opinia CSSPP, fondurile de pensii private din România ar putea 
administra, la finele anului 2012, active reprezentând 1,66% din 
Produsul Intern Brut, în valoare nominală totală de peste 9,6 
miliarde lei (Pilon II si Pilon III). 

Randamente: Cu siguranţă, aşa cum au subliniat toţi partici-
panţii la Forecast, climatul economic actual, extrem de volatil, 
face aproape imposibilă o estimare corectă a randamentelor 
investiţionale ce ar putea fi obţinute de fondurile de pensii în 
2012. Totuşi, aşteptările celor mai mulţi dintre specialiştii prezenţi 

Mircea OANCEA
Preşedinte 
CSSPP

Crinu ANDĂNUŢ, CEO
ALLIANZ-ŢIRIAC 
Pensii Private

Ioan VREME
CEO 
GENERALI Pensii

Simona DIŢESCU
Preşedinte Directorat 
BCR Pensii

Adrian STĂVARU
Director Investiţii 
AEGON Pensii Private

Rozaura STĂNESCU
Director General 
BRD Fond de Pensii

Mihai COCA-COZMA
Director General 
ALICO Pensii

Eugen VOICU
Director General 
AVIVA Pensii

Radu CRĂCIUN
Deputy General Manager 
EUREKO Pensii

randamentul investițional 
estimat pentru 2012

4-6%

Pensii



40 Anul XIV - Numărul 1-2/2012 |107-108| www.primm.ro

(70%) se îndreaptă către un randament investiţional de 4 - 6% 
atât pentru Pilonul II, cât şi pentru Pilonul III. Cele mai optimiste 
estimări se referă, în acest context, la randamente de circa 7 - 8%. 
Pe scurt, performanţa investiţională va depinde foarte mult, în 2012, 
de evoluţia pieţelor financiare internaţionale. Totodată, rămâne 
să vedem şi ce impact va avea schimbarea modului de evaluare a 
acestei performanţe, ca urmare a aplicării noilor norme în domeniu, 
crede Radu CRĂCIUN, Director de Investiţii, EUREKO SAFPP.

Cât priveşte instrumentele financiare cele mai atractive în 
acest an, plasamentele în acţiuni şi titluri de stat sunt considerate, 
în general, ca având cel mai mare potenţial în 2012. Alături de 
acestea, investiţiile în obligaţiuni corporative şi titluri ale orga-
nismelor de plasament colectiv sunt considerate, de asemenea, 
interesante pentru anul în curs. 

Angajatorii, „cheia” relansării
pensiilor private facultative

O perioadă de criză ar trebui să ne înveţe că, dacă economisim 
acum, atunci avem o şansă ca şi în viitor să dispunem de resursele 
necesare pentru un trai decent. Iar această lecţie ar trebui să atragă 
atenţia asupra Pilonului III de pensii private facultative, care este 
cel mai bun instrument de economisire pe termen lung, a precizat 
Rozaura STĂNESCU, CEO, BRD Pensii. Din acest punct, cred opera-
torii, se poate construi în favoarea relansării sistemului de pensii 
facultative. Lansat înaintea pilonului de pensii private obligatorii, 
Pilonul III a intrat destul de repede într-un con de umbră. Agitaţia 
produsă de debutul fondurilor de Pilon II l-a împins într-un plan 
secundar, după care criza a mai estompat o parte importantă 
din interesul faţă de acest segment al sistemului, astfel încât, 
deşi pensia privată facultativă este singurul produs financiar de 
economisire care se bucură de facilităţi fiscale, piaţa de Pilon III 
s-a dezvoltat mult sub aşteptările iniţiale. 

Relansarea Pilonului III de pensii private va depinde în primul 
rând de participarea angajatorilor, de aceea cred că este momentul 
să dezvoltăm o relaţie mai strânsă cu aceştia, mai ales că acum 
acest segment al pieţei de pensii private le oferă un instrument foar-
te atractiv de recompensare a salariaţilor. Deductibilitatea totală 
a contribuţiilor plătite de angajatori, în limita a 400 euro/an, face 
din pensia privată facultativă beneficiul salarial cu cele mai reduse 
costuri pentru angajator, a subliniat Simona DIŢESCU, CEO, BCR 
Pensii.

Totuşi, niciunul dintre liderii companiilor de administrare a 
fondurilor de pensii private prezenţi la întâlnire nu se aşteaptă la 
o creştere importantă pe Pilonul III în 2012, privind acest an mai 
degrabă ca pe unul de pregătire şi consolidare în vederea unei 
reveniri de substanţă în 2013. În acest context, atât operatorii, 
prin asociaţia de specialitate, cât şi autoritatea de supraveghere 
îşi vor conjuga eforturile pentru a creşte nivelul de comunicare cu 
angajatorii şi pentru a implementa un pachet de măsuri menite 

să crească transparenţa şi atractivitatea acestei formule de eco-
nomisire pentru pensie. 

Anul 2012 pare mai degrabă  potrivit pentru a pune un accent 
deosebit pe activitatea de informare şi de educare a publicului, 
astfel încât momentul unei relansări economice mai consistente să 
ne găsească în faţa unui public mult mai conştient de necesitatea 
economisirii pentru pensie, este concluzia la care a ajuns Adrian 
LUPESCU, CFO, ING Pensii.

Priorităţi legislative 2012
Pe agenda legislativă a sistemului de pensii private din 

România au mai rămas două obiective majore de finalizat: legea 
privind modul de plată a pensiilor şi implementarea sistemului 
de pensii ocupaţionale. Ambele acte normative se află în plin pro-
ces de elaborare, după ce asupra primelor forme ale proiectelor 
de lege au fost formulate observații și propuneri de modificare și 
completare. 

Ceea ce le diferenţiază însă foarte pregnant este orizontul de 
timp în care este necesară finalizarea lor: în timp ce presiunea 
pentru construirea sistemului de plată a pensiilor este încă destul 
de redusă, dată fiind „tinereţea” sistemului, intrarea în funcţiune a 
unui sistem de pensii ocupaţionale, judicios şi eficient construit, 
ar fi de dorit pentru o dată cât mai apropiată. De altfel, pensiile 
ocupaţionale sunt privite de mulţi actori ai pieţei ca o eventuală 
oportunitate de extindere a Pilonului III. Nu mai puţin, angajatorii 
şi mai ales diferitele categorii de angajaţi care în trecut benefici-
au de pensii speciale văd în acest nou sistem de pensie privată 
soluţia corectă pentru a-şi constitui resursele financiare pentru 
pensie. 

Cadrele militarizate, ca şi angajaţii din zona parlamentară sau 
diplomatică etc. vor constitui, cu siguranţă, promotorii sistemului 
de pensii ocupaţionale. Rămâne ca legislaţia să fie suficient de 
înţelept alcătuită încât acest nou sistem să ofere posibilităţi reale de 
integrare şi maselor largi de angajaţi, care depind în mare măsură 
de posibilităţile financiare şi deschiderea angajatorilor, a subliniat 
Crinu ANDĂNUŢ, CEO, ALLIANZ-ŢIRIAC Pensii Private.

Alături de aceste două obiective majore, CSSPP are în vedere 
finalizarea proiectelor de acte normative referitoare la modifi-
carea nomelor de aderare şi colectare (Pilonul II), cu privire la 
includerea participanţilor arondaţi caselor de pensii sectoriale, 
precum şi a normelor privind provizionul tehnic, depozitarea 
activelor fondurilor de pensii private şi managementul riscului în 
cadrul sistemului de pensii private.

active nete în administrare 
la finalul lui 2012

9,6
miliarde lei

Pensii
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Decizia de fabricație a venit ca urma-
re a unor analize de piață efectuate pe 
deținătorii de mașini PORSCHE care aveau, 
în medie, două mașini, una fiind SUV. 
Așadar, urmarea a fost una firească. Între 
timp, modelul Cayenne a ajuns deja la a treia 
generație, intrând în istoria PORSCHE și în 
istoria auto mondială.

PORSCHE Cayenne nu este SUV-ul 
tipic de clasa medie și nici cea mai practică 
masină de familie din această categorie. 
Pentru cunoscători, Cayenne este o senzație 
ce trebuie trăită. Modelul a beneficiat de 
o gamă largă de motorizări, începând de 
la propulsorul cu 6 cilindri în V de 290 CP 
și trecând la motoarele de 8 cilindri în V de 
410, 415, 500 si 550 CP, acestea fiind, de 
altfel, primele motoare de 8 cilindri produse 
de constructorul german după 1995.

Ajungând la cele mai puternice mo-
torizări de pe Cayenne Turbo (500 CP) și 
Cayenne Turbo S (550 CP), deja intrăm în 
categoria mașinilor sport veritabile. Și ce 
dacă SUV-ul PORSCHE poate trece peste 

bolovani, prin albii de râuri sau peste gropile 
autohtone fără efort? Este puțin probabil 
ca proprietarii să se fi gândit la asta când au 
cumparăt mașina. Datorită tracțiunii integra-
le, a direcției tăioase sau a frânelor superbe, 
pe șosea, Cayenne Turbo respectă blazonul 
PORSCHE.

Mașina ce ne-a fost oferită pentru un 
test-drive de către DAGECO Motors, un POR-
SHE Cayenne Turbo de 500 CP este aproape 
cel mai puternic model Cayenne produs de 
constructorul german. În orice treaptă, cei 
500 CP și cuplul maxim de 700 Nm la 4500 
rpm asigură o rezervă de putere mai mult 
decât suficientă, dar, cu siguranță, te poate 
scoate din orice situație neplăcută. Mai mult 
decât atât, la o viteză constantă (130 km/h), 
evacuarea e silențioasă ca de altfel și moto-
rul, oferind și un consum de combustibil de 
aproximativ 16 litri/100 km. Nu trebuie să vă 
faceți iluzii. Supus unui stil de condus spor-
tiv, Cayenne Turbo nu dezamăgește. După 
4.000 rpm, evacuarea capătă acel vuiet 
specific PORSCHE care îți umple urechile, iar 

consumul nu va scădea sub 30 litri. În mod 
automat, mâinile încep să strângă mai tare 
volanul pentru că ai senzația că a pornit încă 
un motor. Transmisia automată schimbă 
treptele la, 7.000 rpm, până cand, cu aceeași 
forță impresionantă, până în treapta a șasea, 
mașina ajunge la peste 270 km/h.

Din punct de vedere al opțiunilor, sunt 
puține care nu se regăsesc pe o versiune 
Cayenne Turbo, având în vedere prețul de 
fabrică de peste 100.000 euro. Cu toate 
acestea, în bună tradiție a PORSCHE, au 
un preț deloc de neglijat pe măsură ce le 
adaugi pe mașină. Așadar, ținând cont că în 
2010 s-a lansat a treia generație a modelului 
Cayenne, opțiunea de a cumpăra un model 
second-hand devine tentantă. La un preț de 
aproape 49.900 euro și un rulaj de numai 
51.000 km, mașina testată este o oportunita-
te demnă de luat în seamă.

Vlad PANCIU
Mihai CRĂCEA 

Cum îți asiguri 
un bolid de 500 CP?

Criza, emisiile de bioxid de carbon, consumul de combustibil sau criza financiară nu pot fi decât 
subiecte de glumă pentru cei care conduc un PORSCHE Cayenne Turbo. Și dacă mulți dintre 
pasionații de mașini ridicau sprâncenele atunci când PORSCHE intenționa să scoată pe porțile 
fabricii un vehicul SUV, iată că încă din 2002 acesta a început să fie comercializat. 

DAGECO Motors este o firmă cu experiență în 
domeniul vânzării autoturismelor și motocicletelor 
noi și second hand, care oferă întotdeauna servi-
cii integrate de calitate înaltă aferente procesului 
de vânzare. Compania gestionează și procedurile 
referitoare la RAR, ITP și RCA, clientul fiind scutit de 
stressul cozilor, programărilor și a timpului pierdut 
în trafic.

Mașinile comercializate sunt în stare tehnică 
impecabilă, beneficiind și de 6 luni garanție pentru 
motor și cutia de viteze. În oferta DAGECO Motors se 
regăsește o gamă întreagă de vehicule începând de 
la FORD Fiesta sau MINI 4Two, până la TOYOTA Land 
Cruiser sau RANGE Rover. Este demnă de menționat 
și gama de mașini adresate cunoscătorilor, cum sunt 
PORSCHE Cayenne Turbo, BENTLEY Flying Spur, 
MERCEDES-BENZ SLS sau FERRARI F430 Spider.

Contact: Bd. Expoziției nr. 2, Sector 1, București
Telefon: +40 726 138 022

DAGECO Motors

Test Drive
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Test Drive

Tarif RCA Persoană fizică Persoană juridică

ALLIANZ- ȚIRIAC 905 lei 1.159 lei

ARDAF 751 lei 1.244 lei

ASIROM 641 lei 687 lei

ASTRA 1.107 lei 950 lei

CARPATICA 774 lei 734 lei

GROUPAMA 983 lei 769 lei

Dimensiuni și greutate
Lungime 4.795 mm
Lățime 1.928 mm
Înălțime 1.694 mm
Garda la sol 215 mm
Greutate 2.355 kg
Capacitate rezervor 100 litri
Coeficient aerodinamic - 0,350

Motor
Tip V8, twin-turbo, 32 de valve
Capacitate 4,8 litri, 4.806 cc
Rată de compresie 10,5:1
Injecție Injecție directă
Putere maximă 499,9 CP/6.000 rpm
Cuplu maxim 700,0 Nm/4.500 rpm

Performanțe
0-100 km/h 5,10 s
0-200 km/h 19,8 s
Viteză maximă 275 km/h (171 mph)
Transmisie 6 trepte, automată 

(Tiptronic S)
Consum de carburant

Consum 22,5/10,5/14,9 l/100km 
urban/extra-urban/
combinat

Emisii de CO2 358 g/km
Anvelope și frâne

Jante față 8J x 18
spate 8J x 18

Anvelope față 255/55 R 18
spate 255/55 R 18

Frâne ABS, ventilate
Distanța de frânare 100 km/h – 0 km/h – 35 m

200 km/h – 0 km/h – 161 m

PORSCHE Cayenne Turbo 
(an de fabricație 2008)

Preț orientativ calculat cu ajutorul

Tarif CASCO Suma asigurată Persoană fizică Persoană juridică

ASTRA 67.602 euro 3.000 euro 3.845 euro

GROUPAMA 84.503 euro 3.400 euro 3.400 euro

UNIQA 73.234 euro 5.928 euro 6.654 euro

*plata în rate, franșiza pentru daune parțiale
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Contextul economic actual a schimbat modul în care ma-
nagerii îşi concep planurile şi investesc în angajaţi.

A devenit evident că angajaţii profesionişti şi implicaţi sunt 
necesari în păstrarea calităţii afacerii la standarde superioare. 
În acelaşi timp, candidaţii în căutarea unui loc de muncă aleg 
o companie pentru reputaţia sa, beneficiile salariale sau com-
pensaţiile oferite. 

În această situaţie, oferirea unei asigurări private de 
sănătate ca beneficiu este un instrument inteligent pentru a 
satisface atât companiile, cât şi aplicanţii.

Pe o piaţă foarte competitivă, beneficiile nu pot însemna 
doar salariu şi bonusuri, ai nevoie de instrumente de motivare 
moderne care să atragă oamenii-cheie în compania ta.

Produsele de asigurare de grup devin o tendinţă în acest 
domeniu, având ca rezultat reducerea costurilor departamen-
tului de HR şi crearea unui mediu profesionist pentru echipe 
de lucru loiale şi eficiente.

SIGNAL IDUNA oferă soluţii pentru reducerea costurilor 
de personal şi îmbunătăţirea productivităţii prin modul de 
abordare inovativ al beneficiilor salariale.

Datorită flexibilităţii ofertelor şi a diverselor tipuri de 
produse, clienţii pot alege dintr-o multitudine de servicii 
medicale: În plus faţă de ceea ce oferă alte companii, noi oferim 
posibilitatea de a include în aceeaşi ofertă nu numai protecţie de 
sănătate, ci şi de accident şi/sau de viaţă, prin SIGNAL Enterprise, 
declară Andrei BACU, Broker Manager la SIGNAL IDUNA.

Fiecare companie are cerinţe diferite, aşa că experţii SIG-
NAL IDUNA colaborează cu departamentele clienţilor pentru 
a respecta în totalitate nevoile şi aşteptările lor. Oferta de 
asigurare rezultată este special creată şi adaptată fiecărei com-
panii, ţinând cont de aria sa de activitate, numărul de angajaţi 
şi bugetul valabil.

Referitor la tendinţele noului an, specialiştii păstrează aceleaşi 
standarde profesionale şi anticipează evoluţia mediului economic 
şi de afaceri pentru a crea cele mai bune produse pentru piaţă şi 
pentru a-şi însoţi clienţii în succesul şi evoluţia lor. 

Andrei BACU adaugă: Anul acesta ne concentrăm mai mult 
pe segmentul corporate, dar vom lansa şi produse pentru persoa-
ne fizice sau, dacă este cazul, le vom adapta pe cele existente la 
cerinţele pieţei şi ale clienţilor.

Serviciile de asigurări personalizate

Un pas important pentru 
o afacere de succes

Asigurări





46 Anul XIV - Numărul 1-2/2012 |107-108| www.primm.ro

Cariere

OMNIASIG a anunţat la finalul anului 
trecut că a primit din partea Comisiei de 
Supraveghere a Asigurărilor avizul favora-
bil pentru numirea lui Artur BOROWINSKI 
în funcţia de Preşedinte al Directoratului 
companiei. Activitatea lui Artur BOROWINSKI 
în România a început în anul 2010, când a fost 
numit Membru în Consiliile de Supraveghere 
ale companiilor membre VIG din ţara noastră.

BOROWINSKI şi-a început cariera în 
asigurări în anul 2000, ca Specialist în Depar-

tamentul de Analiză şi Dezvoltare din cadrul 
COMPENSA Asigurări Generale, una dintre 
cele mai mari companii de profil din Polonia. 
În 2002 a fost numit Director Adjunct, Con-
trol Financiar, la COMPENSA Asigurări Ge-
nerale şi de Viaţă şi a condus pentru doi ani 
şi jumătate Departamentul de Reasigurări 
COMPENSA Asigurări Generale. Din 2007, s-a 
alăturat echipei PZM TU SA Vienna Insurance 
Group, ca Vice-Preşedinte al Directoratului 
(Chief Financial Officer).

Artur BOROWINSKI
Preşedinte al Directoratului
OMNIASIG

La finalul anului trecut, Alexandru 
LEONDARI a fost numit Director General 
Adjunct al companiei EUREKO Asigurări, 
numirea fiind aprobată de Comisia de Supra-
veghere a Asigurărilor.

Mă bucur să fac parte dintr-o companie cu 
o experienţă vastă în asigurări, care s-a dovedit 
a fi extrem de stabilă din punct de vedere finan-
ciar. EUREKO este un model în ceea ce priveşte 
angajamentul faţă de clienţi, angajaţi, distri-
buitori şi comunitatea în care activează. Sunt 

pregătit şi aştept cu nerăbdare să fac faţă noilor 
provocări şi să ofer clienţilor noştri cele mai 
bune produse de asigurări, a declarat Directo-
rul General Adjunct al EUREKO Asigurări. 

Alexandru LEONDARI este medic şi are o 
vastă experienţă în vânzări, în special în distri-
buţia de asigurări din România. Începând cu 
luna iulie 2011 a ocupat funcţia de Director 
Comercial. Înaintea acestei poziţii, a lucrat 
pentru AVIVA România în funcţia de Director 
General Adjunct şi Director de Distribuţie.

Alexandru LEONDARI
Director General Adjunct
EUREKO Asigurări

Alin BĂIESCU s-a alăturat echipei de ma-
nagement al vânzărilor EUREKO Asigurări, în 
calitate de Manager al Diviziei Bancassuran-
ce, Brokeri şi Vânzări Corporate. Cu o experi-
enţă de peste 11 ani în domeniul asigurărilor 
de viaţă, a activat în companii multinaţionale 
de top precum ALICO, RAIFFEISEN şi AEGON 
Asigurări de Viaţă, având responsabilităţi în 
training, vânzări, marketing, operaţiuni şi 
top management. 

Sunt convins că Alin, în calitate de Ma-
nager al Diviziei Bancassurance, Brokeri şi 
Vânzări Corporate, va contribui la imple-

mentarea strategiei de distribuţie a compa-
niei noastre. Experienţa şi cunoştinţele sale 
solide îl recomandă şi garantează realizarea 
obiectivelor de vânzări ale companiei, a 
declarat Frans van der ENT, CEO, EUREKO 
Asigurări. 

În vârstă de 34 ani, Alin BĂIESCU a urmat 
numeroase cursuri LOMA şi deţine titlul de 
Doctor în economie din 2011. S-a remarcat 
şi în zona publicistică prin două lucrări de 
referinţă în domeniu: „Asigurările de viaţă la 
debutul mileniului III” (2005) şi „Asigurările 
de viaţă şi dezvoltarea societăţii” (2011).

Alin BĂIESCU
Director al Departamentului 
Bancassurance, Brokeri şi Vânzări Corporate
EUREKO Asigurări

François COSTE
Director General 
GROUPAMA Asigurări

François COSTE a fost numit în funcţia 
de Director General al GROUPAMA Asi-
gurări şi îşi va prelua în mod oficial noile 
responsabilităţi după primirea avizului 
din partea Comisiei de Supraveghere a 
Asigurărilor. 

România este una din pieţele semnifica-
tive pentru GROUPAMA, cu un potenţial deo-
sebit de creştere şi sunt onorat că am primit 
importanta responsabilitate de a coordona 

şi de a dezvolta activităţile locale, a declarat 
François COSTE.

François COSTE se alătură GROUPAMA 
având o experienţă de 29 de ani în do-
meniul asigurărilor, dobândită în cadrul 
unor companii ca MICHELIN, între 1982 şi 
1999, şi AXA - timp de 12 ani, până în luna 
octombrie 2011, beneficiind în acelaşi 
timp de o importantă experienţă în pieţele 
emergente. 
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Cariere

Romeo JANTEA
Vicepreşedinte al Directoratului şi CSO
UNIQA Asigurări

Începând cu luna ianuarie a.c., Romeo 
JANTEA a fost numit Vicepreşedinte al 
Directoratului UNIQA Asigurări şi Chief 
Sales Officer. Cu o vastă experienţă în 
management şi asigurări, Romeo JANTEA a 
condus compania BCR Asigurări între anii 
2002 - 2006. 

Mă alătur cu bucurie grupului UNIQA 
şi cu încrederea că vom realiza obiectivele 
de creştere şi de dezvoltare stabilite. Vom 
pune un accent deosebit pe extinderea forţei 
de vânzare şi pe adaptarea produselor şi 

serviciilor la schimbările pieţei, păstrând 
totodată calitatea la standardele UNIQA, a 
declarat Romeo JANTEA.

Romeo JANTEA este cunoscut în piaţa 
de asigurări şi prin faptul că a pus bazele 
structurilor FINCOP Broker de Asigurare şi 
GUILD Broker de Asigurare. Anterior, aces-
ta a mai ocupat funcţia de Development 
Manager în cadrul AVIVA (2001-2002) şi 
a fost Director de Vânzări în cadrul ING 
Asigurări de Viaţă, începând cu 1997.

În cadrul şedinţei Consiliului de Adminis-
traţie al societăţii FATA Asigurări, din data de 
2 februarie a.c., Bogdan PÎRVU a fost numit 
în funcţia de Director General.

Sunt onorat de încrederea acordată de că-
tre Consiliul de Administraţie al FATA Asigurări 
prin această învestire. Doresc să le răsplătesc 
încrederea prin consolidarea cifrei de afaceri 
a companiei, în ciuda condiţiilor macro-eco-
nomice nefavorabile şi a faptului că piaţa asi-
gurărilor din România are de suferit din aceste 
considerente, a declarat Bogdan PÎRVU. 

Bogdan PÎRVU are o experienţă de peste 
12 ani în domeniul asigurărilor, fiind cunos-
cut îndeosebi pentru activitatea desfăşurată 
în domeniul asigurărilor agricole. Şi-a înce-
put cariera în asigurări alături de OMNIASIG 
Asigurări Agricole, continuând în cadrul 
AGRAS, unde a ocupat funcţia de Director 
General Adjunct, până în anul 2006, când 
s-a alăturat companiei FATA Asigurări, unde, 
din anul 2008, a ocupat poziţia de Director 
General Adjunct.

Bogdan PÎRVU
Director General
FATA Asigurări
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2012, anul schimbării în prima linie. BCR 
Asigurări va absorbi o companie de cinci ori mai 
mare, numele OMNIASIG urmând să conducă 
pentru prima oară clasamentul

1.025 accesări pe www.1asig.ro
Primăvara acestui an va marca finalizarea celei mai importan-

te fuziuni din piaţa românească de asigurări care, deşi realizată 
în cadrul aceluiaşi grup, este suficientă pentru a modifica radical 
TOP 5 asigurători, nu numai printr-o schimbare de lider, dar mai 
ales prin creşterea competitivităţii ofertei de produse şi servicii. 

Astfel, OMNIASIG va fi absorbită de BCR Asigurări, conform 
deciziei VIENNA Insurance Group, acţionarul majoritar al ambelor 
companii, în scopul creşterii eficienţei operaţiunilor VIG în Româ-
nia, precum şi al creării companiei Numărul 1 din piaţă, cu afaceri 
de peste 1,4 mld. lei şi o cota de piaţă de 17,9%.

 mxp.ro/fuziune-vig

de Andreea IONETE

AVIVA vinde către METLIFE operaţiunile din 
România, Cehia şi Ungaria

925 accesări pe www.1asig.ro
AVIVA iese de pe piaţa asigurărilor din România, Ungaria 

şi Cehia prin vânzarea diviziilor deţinute în aceste ţări către 
METLIFE, potrivit comunicatului de presa remis de către compa-
nie. Decizia este în conformitate cu strategia anunţată de AVIVA 
în noiembrie 2010, de a se concentra pe pieţe de mari dimensi-
uni. În România, asigurătorul este prezent prin intermediul AVIVA 
Asigurări de Viaţă şi AVIVA Pensii Private - Societate de Adminis-
trare a Fondurilor de Pensii Private SP.

Preluarea acestora se va realiza prin intermediul ALICO Asigu-
rări România, deţinută alături de ALICO Societate de Administrare 
a unui Fond de Pensii Administrat Privat, de către METLIFE.

 mxp.ro/aviva-metlife

de Oleg DORONCEANU

Proiectul de lege privind reforma sistemului de 
sănătate, retras din dezbatere publică

785 accesări pe www.1asig.ro
Proiectul de lege privind reforma sistemului sănătăţii a fost 

retrasă din dezbatere publică, la doar o oră de la intervenţia 
Preşedintelui Traian BĂSESCU care a solicitat Primului Ministru 
acest lucru. 

Pacienţii sunt nemulţumiţi, în general, de calitatea serviciilor me-
dicale. Medicii sunt şi ei nemulţumiţi de condiţii şi salarii. Adminis-
traţia e şi ea nemulţumită pentru că trebuie să crească contribuţiile 
din bugetul de stat. Sistemul este lipsit de performanţă şi aici înţeleg 
că sunt excepţii pe care le salut, dar sistemul este lipsit de proceduri 
şi este subfinanţat. Sistemul este beneficiarul unui monopol de stat 
- CNAS, este politizat şi este ineficient în administrarea fondurilor şi 
afectat de corupţie. [...] Mai am două observaţii: nimeni din sistem 
nu vrea schimbarea acestuia. Spitalele nu vor schimbarea, medicii 
de familie nu vor schimbarea, sistemul de urgenţă nu vrea schimba-
rea. Înţeleg din toate semnalele publice că şi o mare parte din public 
nu vrea schimbarea sistemului de sănătate. În acest context, cer pu-
blic Premierului retragerea proiectului care viza reforma în sănătate, 
a declarat Traian BĂSESCU, citat de realitatea.net.

 mxp.ro/proiect-sanatate-retras

de Mihaela CÎRCU

Constantin TOMA şi Alexander ADAMESCU, 
propuşi în Consiliul de Administraţie al PAID

770 accesări pe www.1asig.ro
Fostul şef al OMNIASIG, Constantin TOMA, şi Alexander 

ADAMESCU, fiul omului de afaceri Dan ADAMESCU, candidează 
pentru poziţia de Membru în Consiliul de Administraţie al PAID. 
Numirile vor fi supuse votului acţionarilor PAID în data de 21 
februarie a.c., urmând ca aceştia să fie validaţi de către CSA.

Cele două posturi de Membru în CA al PAID au rămas 
vacante după ce reprezentanţii societăţilor PLATINUM şi ASTRA 
au demisionat la finele anului trecut. Astfel, Constantin TOMA o 
va înlocui pe Anca BĂBĂNEAŢĂ, iar Alexander ADAMESCU îl va 
înlocui pe Radu MUSTĂŢEA, care a demisionat din funcţie încă din 
noiembrie anul trecut, iar la începutul acestui an a plecat şi de la 
conducerea ASTRA după încheierea unui mandat de patru ani.

 mxp.ro/ca-paid

de Oleg DORONCEANU

MARSH România: 10 tendinţe pentru 2012
700 accesări pe www.1asig.ro
Pentru anul în curs, specialiştii MARSH România au întocmit o 

listă cuprinzând cele mai importante 10 tendinţe în dezvoltare pe 
piaţa de asigurări din România. 

Sinteza privind principalele direcţii de dezvoltare a avut la 
bază modul de derulare a activităţii pe piaţa de profil în anul 
2011.

 mxp.ro/tendinte-marsh

de Andreea IONETE
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