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MOTTO

Nu cel mai puternic sau cel mai inteligent va supravieţui, 

ci acela care se va adapta cel mai repede și mai bine schimbării.

Charles DARWIN

După aproape 15 ani de analiză 

a pieţei asigurărilor,  ne încumetăm să 

afi rmăm că un an atât de turbulent, cum 

a fost cel care tocmai s-a încheiat, nu ne 

amintim să mai fi i parcurs până acum.

Directori generali dislocaţi din 

funcţiile deţinute, o legislaţie în continuă 

„mișcare și transformare” (a se vedea PAID 

și poliţele obligatorii de locuinţă), boom-

ul daunelor morale pe RCA, o demitere 

fulger a Președintelui CSA (o premieră în 

istoricul acestei instituţii), răsturnări de 

ierarhii și un fi niș „la fotografi e”  în cursa 

pentru locul întâi la 9 luni între cea mai 

mare companie românească și cea mai 

mare societate străină de asigurări – iată 

numai câteva dintre reperele care au 

marcat un an extrem de agitat.  

Dacă la toate aceste evenimente 

mai adăugăm și faptul că în luna 

martie a acestui an ar trebui sa devină 

operaţională mult discutata Autoritate de 

Supraveghere Financiară,  vom avea un 

tablou real și aproape complet al pieţei 

românești de asigurări.

Și pentru că schimbarea pare a fi  

deviza acestei industrii, iar Revista PRIMM 

nu putea rămâne în afara ei, răsfoiţi deja 

primul număr din… 

Noul PRIMM care va crea în 

continuare, pentru Dumneavoastră, 

cititorii noștri, suportul informaţional, 

adresându-se, în egală măsură, și 

publicului larg, ca vector de informare, 

înţelegere și comunicare.

Am regândit același concept, cu 

accent pe aspecte privind documentarea,  

actualitatea, în aceeași notă de abordare 

onestă și serioasă, pe scurt, o Revistă 

care,  de aproape 15 ani,  promovează 

valorile şi interesele breslei,  și de care 

Dumneavoastră, cei din pieţele de 

asigurări și pensii private, puteţi să fi ţi 

mândri. 

Redacţia PRIMM

P. S.  Celor care au îndoieli cu privire la viitorul publicaţiilor tipărite le recomandăm 

să citească două articole:

Conţinutul de calitate susţine noul val de reviste tipărite    http://mxp.ro/1n

Cuvântul tipărit va continua să existe!    http://mxp.ro/1m

Suntem în „ochiul” uraganului 
sau ne aflăm 
la începutul primăverii?

Editorial

2013
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În 2012, punctele forte ale industriei asigu-

rărilor au rămas tot mai puţine. O parte 

dintre oportunităţile anilor trecuţi s-au 

transformat în puncte slabe sau ameninţări, 

iar restul, prezente în bilanţul fi ecărui an, 

ar putea fi  uşor consemnate la capitolul 

speranţe. Vă propunem să afl ăm, din per-

spectiva SWOT, cum a fost anul trecut pen-

tru asigurările din România.

După un mandat de 4 ani, criza pare 

că mai doreşte încă unul. Bilanţul anului 

trecut ne determină să intrăm în 2013 fără 

prea mult optimism. Din păcate, criza şi-a 

ţinut promisiunile! 

Din perspectiva puncte forte-

puncte slabe-oportunităţi-ameninţări, 

constanta fi ecărui an este potenţialul 

domeniului care, nevalorifi cat la adevă-

rata valoare, rămâne o fata-morgana a 

industriei. În fi ecare an amintim exis-

tenţa acestuia dar, în ultimii ani, n-am 

avut ocazia să bifăm paşi majori în 

concretizarea sa.

Structura jucătorilor pieţei, fi e ei 

brokeri sau asigurători, conduce către un 

punct forte: avem o piaţă stabilă, nu s-au 

consemnat ruperi de ritm, ieşiri impor-

tante sau, mai grav, falimente răsunătoare. 

În plus, potenţialul zonei în care ne afl ăm 

face din România o piaţă atractivă pentru 

acţionarii străini care nu s-au retras şi, mai 

mult, prin menţinerea prezenţei lor aici 

contribuie la maturizarea domeniului. În 

plus, anul trecut a adus şi consolidarea 

pieţei prin fuziuni şi achiziţii la vârf.

Concentrarea pe segmentul auto se 

concretizează într-un punct slab al pieţei. 

În plus, lupta pentru clienţi şi menţinerea 

pe piaţă a companiilor care practică 

tarife de dumping se concretizează într-o 

amenin ţare apăsătoare la adresa dome-

niului. Mai mult, subscrierea comercială, 

goana după clienţii care se uită la cele mai 

mici tarife produc dezechilibre în gestio-

narea daunelor de către unele companii, 

iar acest aspect determină o scădere a 

încrederii clienţilor pentru întreaga piaţă.

Reformele în direcţia profesio na-

lizării pieţei sunt benefi ce, inten ţiile bune 

constituie un punct forte al industriei dar, 

din păcate, inconsistenţa şi incertitudinile 

asociate acestui subiect se pot înscrie la 

capitolul punctelor slabe.

Factorul politic îşi ocupă locul 

meritat în analiză, din păcate, la capitolul 

punctelor slabe şi al ameninţărilor. Criza 

politică accentuată de anul trecut a 

determinat un context deloc favorabil 

economiei şi implicit domeniului asigu-

rărilor. Mai mult, anul a început cu o 

tentativă, aparent hotărâtă, de reformare 

a sistemului public de sănătate cu impact 

direct pentru piaţa asigurărilor private. 

Neconcretizarea reformelor, justifi cate 

în 2012 doar de faptul că a fost un an 

electoral, ne aduce în situaţia ca reforma 

sistemului public de sănătate să rămână 

consemnată la rubrica oportunităţi, iar 

deductibilitatea să-şi menţină statusul de 

speranţă eternă.

Incoerenţa cadrului legal a de ter -

mi nat şi confuzia generalizată la capitolul 

Asigurarea Obligatorie a Locuin ţelor, 

privită în anii trecuţi ca o opor  tuni ta te. 

Orientarea către online, accesarea fon du-

rilor UE şi investiţiile în infrastruc tură par a 

fi  oportunităţile prezentului. 

2012 a plecat, sperăm ca 2013 să se 

încheie cu oportunităţi concretizate.

PUNCTE FORTE

OPORTUNITĂŢI

PUNCTE SLABE

AMENINŢĂRI

Unde duce 2013?

Alex. ROŞCA

Redactor Şef
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natură fi scală pentru 
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viaţă    Potenţialul 
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  Piaţa asigurărilor a încheiat un 

an foarte difi cil şi este greu de spus 

care au fost punctele forte. Mai 

degrabă, putem vorbi de puncte forte 

caracteristice anumitor companii care au valorifi cat 

oportunităţile pieţei. În cazul UNIQA Asigurări, unul 

din punctele forte a fost creşterea activităţii pe 

segmentul brokerilor. De asemenea, am dezvoltat 

canalul de vânzare online, una dintre priorităţile 

noastre pentru anii următori.

  Instabilitatea economică, puterea de 

cumpărare scăzută a clienţilor persoane 

fi zice, dar şi bugetele restrânse ale 

clienţilor corporate au afectat puternic 

piaţa asigurărilor    Creşterea ratei daunei, în 

special pe segmentul auto, pe fondul scăderii 

subscrierilor.

  Posibilitatea atragerii de oameni 

foarte buni în echipă, în condiţiile 

în care multe companii au făcut 

restructurări. 

  Instabilitatea legislaţiei în domeniul 

asigurărilor obligatorii de locuinţe 

  Continuarea politicii de preţ de 

dumping la RCA de către câteva 

companii.

  Industria asigurărilor de viaţă s-a adaptat realităţilor 

pieţei prin intensifi carea demersurilor de educare şi 

informare a publicului, prin sporirea transparenţei 

şi simplităţii în comunicarea cu publicul    Domeniul 

asigurărilor de viaţă este unul extrem de solid, cu jucători puternici, 

ofertă de produse com plexă şi completă, dar şi cu o legislaţie aliniată 

la reglementările UE.

  Zona de evoluţie a asigurărilor de viaţă este moderată, 

marcată de volatilitatea pieţelor fi nanciare şi de presiunile 

existente asupra veniturilor populaţiei   Anul 2012 

nu poate aduce creşteri semnifi cative în condiţiile în 

care provocările contextului economic persistă şi ţinând cont de 

diminuarea marginală consemnată în prima jumătate a anului.

  Potenţial uriaş având în vedere volumul populaţiei şi 

rata mică de penetrare a asigurărilor de viaţă    Nevoia 

de protecţie este foarte mare (aproape 360 miliarde RON, 

potrivit calculelor ING) pe fondul îmbătrânirii populaţiei şi 

al gradului de îndatorare în creştere     Românii au înţeles importanţa 

economisirii din timp şi pe termen lung, dar şi necesitatea protecţiei 

fi nanciare    Introducerea unor deductibilităţi fi scale pentru 

asigurările de viaţă ar reprezenta un stimulent pentru dezvoltarea 

domeniului    Acordarea de deductibilităţi fi scale pentru asigurările 

voluntare de sănătate – ca parte a reformei în sănătate.

  Evoluţiile economice internaţionale care infl uenţează 

cadrul economic local şi, implicit, industria asigurărilor de 

viaţă.
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Relansarea economică.
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Este fi resc ca acţionariatul să 

dorească profi t, declară Mariana 

DIACONESCU, care conduce, în prezent, 

o companie care a obţinut un profi t 

tehnic de 11 milioane lei, la fi nalul lui 

2011. 

Instaurarea crizei economice a 

acutizat însă competiţia pe segmentul 

asigu rărilor de locuinţe, dar şi pe cel 

auto, iar dorinţa jucătorilor din piaţă 

de a-şi lărgi portofoliul a determinat 

scăderea semnifi cativă a primelor de 

asigurare – lucrurile devenind astfel şi 

mai difi cile decât de obicei. 

Considerăm că această tendinţă 

de practicare a unor preţuri nesuste-

nabile va înceta, având în vedere atât 

creşterea daunalităţii, cât şi a costurilor cu 

reasigurarea. Ce este însă de făcut? 

Astfel, într-o piaţă dominată de 

asigurările auto, şi de un război asiduu 

al tarifării, ASIROM mizează pe “ex ploa-

tarea” asigurărilor de viaţă şi a celor 

non-auto, dar şi pe segmentul de clienţi 

din zona IMM.

În acest sens, societatea a lansat 

recent o nouă poliţă de asigurări de 

viaţă, Easy Life, un produs în distribuţia 

căruia ASIROM speră să atragă parte-

nerii brokeri.  Acest produs a luat 

naştere în piaţa de brokeraj, din care am 

preluat nevoia clienţilor, a fost adaptat 

şi transformat într-o poliţă care se poate 

vinde electronic şi poate fi  achiziţionat pe 

loc de către client, explică liderul ASIROM. 

Repoziţionare pe un nou 
segment de clienţi: Mai 
Bine DA 

Și, pentru că vor să fi e mereu 

curajoși și cu un pas înainte, ASIROM 

are și o nouă campanie de imagine “Mai 

bine DA”. Despre ce este vorba? De ce 

să îţi interzici o grămadă de mici plăceri, 

doar din teama de a nu strica ceva? Să 

nu mai ieși cu mașina toată iarna pentru 

a nu face vreun accident. Să nu te duci la 

schi, la săniuș sau să nu mai ieși din casă 

de teama guturaiului. Dar asta înseamnă 

că acumulezi un munte de NU-uri și e 

incomod să trăiești așa. Mai bine lași 

compania de asigurări să-ţi ia grijile de pe 

cap și tu trăiești cum vrei, cu mai puţine 

NU-uri și mai multe DA-uri.

Campania ASIROM ”Mai Bine Da” 

este dezvoltată în principal pe suport 

online, pe site-ul www.maibineda.

ro, unde utilizatorii pot vedea toate 

recomandările ”mai bine nu” ale corului 

MaiBineNu, personajul colectiv care te 

invită să sufl i și-n iaurt sau pot asambla ei 

înșiși mesaje amuzante pentru prieteni. 

Tot prin intermediul site-ului poţi trimite 

SMS-uri nostime. Iar la fi nalul campaniei, 

unul dintre utilizatorii site-ului poate 

trimite corul la un prieten, acasă sau la 

birou, cu un cântec persona lizat.  

Pariu pe non-auto
A condus una dintre cele 

mai importante bănci ale 

statului, EXIMBANK, iar 

acum decide strategia 

unuia dintre cei mai 

puternici asigurători din 

piaţă. 

Se numeşte Mariana 

DIACONESCU şi a 

preluat de aproape 2 

ani conducerea ASIROM 

Vienna Insurance Group, 

una dintre companiile 

fanion care se bucură de 

cea mai mare notorietate 

în rândul românilor. 

Vă invităm să descoperiţi, 

dincolo de cifre, 

principalele puncte 

ale strategiei prin care 

Preşedintele ASIROM îşi 

propune să întărească 

poziţia asigurătorului 

în plutonul fruntaş, 

într-o piaţă realmente 

complicată. 

  Alexandru CIUNCAN

11 

mil. lei
profi t tehnic în 2011

“Este fi resc ca 

acţionariatul 

să dorească profi t”.
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Interviu

”Mai Bine Da” are potenţial să devină 

o campanie virală puternică. Abordarea 

este îndrăzneaţă pentru o companie 

de asigurări și mă bucur că am reușit 

să vorbim pe acest ton cu clienţii noștri. 

Personal, abia aștept să le trimit mesaje 

video personalizate prietenilor mei, a spus 

Mariana DIACONESCU.

Deși va păstra aceleași campanii 

tactice, ASIROM încearcă prin această 

campanie de imagine o repoziţionare 

pentru a atrage și un alt tip de client.

O altă linie de business cu 

potenţial în 2013, în viziunea Marianei 

DIACONESCU, este cea a asigurărilor 

pentru IMM-uri. Întreprinderile mici şi 

mijlocii (IMM-urile) joacă un rol decisiv în 

competitivitatea şi dinamica economiei 

româneşti. Pentru a le ajuta în efortul 

de valorifi care a potenţialului lor de 

creştere, venim în sprijinul acestui segment 

economic printr-o ofertă specifi că, care va 

fi  o surpriză pentru toată lumea. În prima 

parte a anului trecut, piaţa de asigurări 

corporate, care include şi segmentul IMM, 

a scăzut mai ales din cauza diminuării 

numărului de IMM-uri, cât și urmare a 

micşorării primelor de asigurare.

 Nici agricultura nu a rămas fără 

o restilizare a produselor dedicate, căci 

societatea a desfăşurat, în toamnă, o 

campanie centrată pe asigurările agri-

cole, remarcându-se printr-un sistem 

fl exibil de contractare, cotaţii negociabile şi 

adaptate la dinamica pieţei şi la condiţiile 

specifi ce economiei româneşti.

Asigurările auto: 
subscrieri controlate şi 
tarife segmentate 

Fireşte însă, toate acestea nu 

înseamnă că zona de auto este mai puţin 

targetată.  Vom continua să subscriem 

asigurări auto, dar într-un mod mai 

controlat, cu tarife segmentate, căutând 

să oferim clienţilor noştri acoperirea de 

care au nevoie la un preţ cât mai corect, 

explică Mariana DIACONESCU, care 

spune că soluţia constă în practicarea 

unor tarife corect dimensionate, în funcţie 

de profi lul real al riscului, reducerea 

Mariana DIACONESCU

Preşedinte Directorat ASIROM

> S-a alăturat echipei ASIROM din 2005, ocupând diverse poziţii în top 

management, inclusiv cea de Vicepreşedinte

> Absolventă a Academiei de Studii Economice, Doctor în Economie

> Participare activă la seminarii, cursuri şi programe organizate de instituţii 

precum Banca Angliei, Banca Italiei, Fondul Monetar Internaţional, Rezerva 

Federală a SUA

> Experienţă profesională în instituţii bancare importante, precum BNR şi 

EXIMBANK 
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Interviu

cheltuielilor cu despăgubirile prin găsirea 

soluţiei optime de reparaţie, cu satisfacerea 

deplină a asiguratului / păgubitului, 

în condiţiile în care şi piaţa de unităţi 

reparatoare este una concurenţială; 

lupta cu succes împotriva fraudelor, prin 

metode informatice şi nu numai, astfel 

încât accentul să fi e pus pe prevenirea 

fraudelor; reducerea cheltuielilor proprii de 

administrare, prin optimizarea fl uxurilor de 

funcţionare. 

În fapt, provocarea reală este găsirea 

unui echilibru între preţul care ar putea 

aduce profi t şi preţul care ar putea oferi 

cota de piaţă pe care ne-am stabilit-o ca şi 

ţintă, subliniază Mariana DIACONESCU. 

Optimism rezervat 

pentru 2013

Şi, pentru că suntem la un nou 

început de an, privim cu optimism 

înainte, mizând şi sperând la o evoluţie 

bună a economiei româneşti în 

ansamblu. 2013 va fi  un an cu foarte 

multe provocări, multe dintre acestea 

din perspectiva creşterii economice. Ştiţi 

care sunt prognozele pentru creşterea 

economică a României în 2013 şi piaţa 

asigurărilor nu poate fi  foarte diferită de 

economia naţională. Totuși, putem estima 

o uşoară creştere a pieţei de asigurări în 

acest nou an, în special în ceea ce priveşte 

sectorul asigurărilor de viaţă şi de sănătate, 

în condiţiile în care cadrul economic 

rămâne relativ stabil, este de părere 

Mariana DIACONESCU.  Este nevoie însă, 

spune ofi cialul ASIROM, de o serie de 

măsuri legislative care să vină în sprijinul 

pieţei de profi l: deductibilitate, mai ales 

pentru stimularea produselor de viaţă şi 

de locuinţe, relaxarea fi scalităţii, ceea ce 

ar duce la creşterea investiţiilor, creşterea 

economică şi relansarea creditelor, precum 

şi o reformă a sistemului sanitar care să 

stimuleze şi asigurările private de sănătate. 

De altfel, până la urmă vorbim 

despre probleme care apar în 

mod constant pe agenda pieţei. 

Implementarea acestora integral, sau 

măcar parţial, ar putea reprezenta 

imboldul care să ne permită ca la fi nalul 

acestui an agenda pieţei să nu mai fi e 

marcată, la fel ca în anii precedenţi, 

de lipsa profi tabilităţii, subscrieri 

preponderent pe segmentul auto şi alte 

subiecte mult discutate.  

Implicare pentru 
creşterea gradului de 
educare a populaţiei 

La fel de importante ar fi  şi 

permanentele eforturi de informare şi 

educare a clienţilor. Astfel, companiile 

pot apela la diferite campanii pentru 

educarea asiguraţilor în spiritul conducerii 

preventive, a comportamentului corect 

în trafi c şi a grijii faţă de viaţă şi bunurile 

proprii şi ale semenilor. Nu putem să 

ne referim însă la astfel de metode de 

responsabilizare a clienţilor fără a aduce 

în discuţie problema slabei culturi a 

asigurărilor din ţara noastră. Cu toate 

acestea, Preşedintele ASIROM este 

optimist: Cu siguranţă, odată cu intrarea 

României în Uniunea Europeană această 

cultură, această civilizaţie a asigurărilor 

a început să se dezvolte şi în ţara noastră.  

Însă, se observă un defi cit de informaţie 

în ceea ce priveşte acest domeniu, tradus 

în principal printr-un grad scăzut de 

penetrare al asigurărilor, comparativ 

cu media ţărilor europene. Acesta este 

motivul pentru care strategia ASIROM 

prevede implicarea în campanii de 

promovare a conceptului de asigurări pe 

înţelesul publicului larg. 

În acest sens, suntem parteneri şi 

în a doua etapă a Campaniei Naţionale 

“ASIGURĂ-TE!”, care a început pe 20 

septembrie 2012, campanie în care se 

distribuie peste 750.000 de broşuri gratuite 

în scopul educării publicului larg în pri-

vinţa asigurărilor, precizează Mariana 

DIACONESCU.

“Provocarea reală este găsirea 

unui echilibru între preţul 

care ar putea aduce profi t şi 

preţul care ar putea oferi cota 

de piaţă pe care şi-a stabilit-o 

ca şi ţintă compania de 

asigurări”.

“Putem estima o uşoară 

creştere a pieţei de asigurări 

în acest nou an, în special 

în ceea ce priveşte sectorul 

asigurărilor de viaţă şi de 

sănătate, în condiţiile în care 

cadrul economic rămâne 

relativ stabil”.

Acum suntem și pe

http://www.facebook.com/primm.ro
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Opinii

Iar problema 
e că n-ar prea fi . Sau 
cel puţin așa rezultă 
din Ordonanţa de 
urgenţă pe care 
Guvernul USL s-a 
grăbit să o adopte 
la foarte scurt timp 
după câștigarea 
alegerilor. Asta 

pentru că unii rămân în continuare „mai 
egali” decât alţii. Piaţa bancară, cea mai 
importantă componentă a sistemului 
fi nanciar, ar rămâne în afara jurisdicţiei 
noii Autorităţi de Supraveghere 
Financiară (ASF). Iar din declaraţiile 
ofi ciale rezultă că, deși banca centrală 
dorește să aibă un oarecare cuvânt de 
spus în ceea ce privește ASF, nu vrea 
câtuși de puţin să se implice instituţional 
în cadrul acestei entităţi.

Băncile  – „sistemul 
nervos” al organismului 
fi nanciar

În România, sistemul bancar este 
un gigant în comparaţie cu celelalte 

trei industrii fi nanciare luate la un loc. 
A fost, de altfel, unul din principalele 
argumente ale Guvernatorului BNR, 
Mugur ISĂRESCU, pentru înfi inţarea 
ASF în forma gândită de Guvern: Avem 
această recomandare de la BCE, ca în 
ţările unde pieţele fi nanciare nebancare 
nu sunt mari, cum este şi situaţia 
României, să unifi căm instituţiile de 
supraveghere. După cum ştiţi, 94% din 
intermedierea fi nanciară reprezintă piaţa 
bancară. Pentru 3-4% din piaţă, să stai cu 
trei instituţii este un mic lux.

Dacă însă tendinţa europeană 
este de integrare sistemică a pieţelor, 
atunci este fi resc ca și supravegherea 
să fi e cu adevărat unifi cată și deci să 
cuprindă și băncile sub „umbrela” sa. 
Acest model funcţionează, de altfel, în 
câteva dintre cele mai avansate și mai 
complexe economii din zona euro, cum 
ar fi  Germania, Austria sau Olanda. 

Guvernatorul BNR, Mugur 
ISĂRESCU, este însă de altă părere 
și susţine supravegherea separată 
a sistemului bancar: Banca Centrală 
Europeană sprijină ideea ca 

supravegherea bancară, de regulă, să fi e la 

banca centrală, întrucât la banca centrală 

se afl ă cei mai buni specialiști. Există, în 

mod natural, o concentrare de informaţii. 

Nu uitaţi că toate conturile băncilor 

comerciale există la banca centrală.

Perfect adevărat. Numai că același 
argument poate fi  utilizat foarte bine și 
pentru susţinerea includerii sistemului 
bancar în cadrul supravegherii fi nanciare 
unitare. Ba chiar mai mult, pentru ca 
respectiva supraveghere să fi e exercitată 
de la nivelul băncii centrale.

Banca centrală „vede”
cel mai bine riscul 
sistemic

Într-adevăr, o bancă centrală 
„vede” cel mai bine evoluţiile fl uxurilor 
fi nanciare dintr-o economie și este cel 
mai bine poziţionată (cel puţin teoretic) 
pentru a detecta riscurile sistemice. În 
plus, peisajul fi nanciar actual, inclusiv de 
la noi, este dominat de grupuri integrate, 
care derulează de multe ori activităţi în 
mai multe subsectoare ale fi nanţelor 

Să lăsăm puţin la o 

parte dezbaterea 

despre dacă e bine 

sau nu ca industriile 

financiare din România 

să aibă parte de 

o supraveghere 

unificată şi să vedem 

cât de unitar ar fi cu 

adevărat sistemul de 

supraveghere care se 

propune...

Ori suntem supravegheaţi unitar, 

ori nu mai suntem!

Adrian 

MOŞOIANU
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(bănci, asigurări, pensii private, piaţă de 

capital). Iar aceste grupuri intermediază 

un bun – banii – asupra căruia băncile 

centrale au monopol, atât în privinţa 

producţiei, cât și a preţului. 

De altfel, tocmai din pricina acestei 

integrări și a riscurilor sistemice derivate 

de aici a fost înfi inţat Comitetul Naţional 

pentru Stabilitate Financiară (CNSF), 

ai cărui membri sunt Guvernatorul 

BNR, Ministerul Finanţelor Publice, 

Președinţii CSA, CSSPP și CNVM, precum 

și Directorul executiv al Fondului de 

Garantare a Depozitelor în Sistemul 

Bancar (FGDB). Comitet în care este 

vorba de cooperare interinstituţională, 

dar în care, în mod absolut fi resc, BNR 

deţine de facto rolul central.

Să nu uităm că un alt argument al 

Guvernatorului BNR pentru înfi inţarea 

ASF a fost acela că România trebuie să 

aibă o unică reprezentare în Con siliul 

European de Risc Sistemic şi tre buie să 

defi nească cine anume este repre zen-

tantul la nivel european pe probleme de 

macroprudenţialitate.

În aceste condiţii, ar fi  mai fi resc, 

mai efi cient și mai „ergonomic” ca, în 

loc să se desfi inţeze actualele structuri 

de supraveghere fi nanciară în scopul 

înfi inţării ASF (cu haosul instituţional și 

organizatoric de rigoare), să se acorde 

prin lege noi atribuţii CNSF, astfel încât 

Comitetul să devină respon sabil cu 

supra vegherea unitară a indus triilor 

fi  nan ciare românești. Sau, precum în 

Irlanda, Cehia sau Slovacia, ca supra-

vegherea tuturor pieţelor fi nan ciare 

să treacă în sarcina băncii centrale, iar 

actualele structuri de supra ve ghe  re 

nebancară să fi e preluate ca depar ta-

mente în cadrul acesteia.

O tendinţă fi rească
pentru zona euro

Ar dori însă BNR să supravegheze 

direct și ofi cial toate pieţele fi nanciare 

din România?

CSA, CSSPP și CNVM joacă fi ecare 

un rol dublu în prezent, respectiv au 

în „fi șa postului” atât supravegherea 

prudenţială a industriilor respective, 

cât și protecţia consumatorilor, fi e ei 

asiguraţi, participanţi la fonduri de pensii 

sau investitori. Nu la fel stau lucrurile 

cu BNR. Clienţii nemulţumiţi ai băncilor 

nu se pot adresa băncii centrale, ci doar 

ANPC sau direct justiţiei. 

Dacă BNR ar prelua supravegherea 

întregii industrii fi nanciare, ar fi  nevoită, 

printre altele, să înceapă să se ocupe și 

de relaţia dintre furnizorii și consumatorii 

de servicii fi nanciare. Respectiv, printre 

altele, să primească memorii, mail-uri 

și telefoane de la șoferii nemulţumiţi 

pe care unii asigurători îi tot amână cu 

despăgubirile sau de la „victimele” (mai 

mult sau mai puţin mondene) ale unui 

Cristian SIMA. Un rol pe care nu e deloc 

sigur că BNR ar fi  dispusă să și-l asume. 

Chiar, vi-l imaginaţi pe Adrian 

VASILESCU, Consilierul Guvernatorului 

BNR, ieșind în faţa presei pentru a vorbi 

despre scumpirea RCA sau despre relaţia 

asigurătorilor cu service-urile auto? 

Subiecte chiar mai antipatice decât 

faimoasa OuG 50. 

Pe de altă parte, dacă România 

are în continuare ca obiectiv aderarea 

la zona euro, s-ar putea ca, până la 

urmă, BNR să nu aibă de ales. Inevitabil, 

băncile centrale naţionale ale statelor 

din Euroland își pierd principala atribuţie 

actuală, aceea de decidenţi de politică 

monetară, în favoarea BCE. În concluzie, 

este fi resc ca, în perspectiva trecerii 

la euro și oarecum în compensaţie 

pentru pierderea de putere suferită, 

BNR să își întărească instituţional rolul 

de supraveghetor al industriei și de 

protector al clienţilor acesteia.

Opinii

În 2006, Slovacia, ţară actu-

almente membră a zonei euro, a 

desfi inţat Autoritatea pentru Piaţa 

Financiară (responsabilă până atunci, 

precum ASF, cu industriile fi nanci-

are nebancare) și a transferat toate 

atribuţiile acesteia la nivelul băncii 

centrale. Astfel, în organigrama 

Băncii Naţionale a Slovaciei au fost 

incluse departamente responsabile 

cu supravegherea în asigurări, pensii 

private și piaţă de capital. 

În Irlanda, banca centrală a 

fost desemnată drept unic suprave-

ghetor al tuturor pieţelor fi nanciare 

în 2010, după desfi inţarea Autorităţii 

de Reglementare a Serviciilor 

Financiare. În afara zonei euro, Cehia 

practică supravegherea fi nanciară 

unitară prin intermediul 

băncii centrale încă din 

1993.

Un model „pe val” în 
toată Europa 

E nevoie de mână 
de fi er în mănușă de 
catifea

În varianta actuală a OuG 

de înfi inţare a ASF, nu e clar 

cum s-ar reduce cheltuielile 

de funcţionare, de vreme ce se 

stipulează că întreg personalul 

de la CSA, CSSPP și CNVM va fi  

preluat în organigrama ASF, cu 

salariile neschimbate. Pe de altă 

parte, este de prevăzut că, oricât 

de bine intenţionată, încercarea 

de optimizare a costurilor în ASF 

va duce, practic, la un „război” 

pentru putere între cele trei 

foste instituţii, iar un eventual 

compromis riscă să însemne chiar 

costuri suplimentare. 

Costuri suplimentare 

riscă să apară și din specularea 

necesităţii de armonizare a 

activităţii de supraveghere pe cele 

trei pieţe și de compatibilizare 

a normelor și reglementărilor. 

În aceste condiţii, doar BNR 

pare să dispună de autoritatea 

și expertiza necesare pentru 

succesul proiectului de unifi care a 

supravegherii fi nanciare.
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MysteryShopping

Miturile despre vânzarea asigurărilor sunt 

multe. Am dorit să verifi căm care este 

tratamentul de care un client, un viitor 

asigurat, benefi ciază la întâlnirea cu un 

vânzător de asigurări.

Obiective asigurate

Oferta solicitată a fost 

pentru 3 locuinţe afl ate 

în proprietatea clientului: 

o casă în apropierea 

Bucureştiului (Suma 

Asigurată: 40.000 EUR),  

un apartament cu 3 ca-

mere în Bucureşti (Suma 

Asigurată: 70.000 EUR) 

şi un aprtament cu 2 ca-

mere în Bucureşti (Suma 

Asigurată: 50.000 EUR).

Primul contact 

Client: Bună ziua! Pentru asigurări de 

locuinţe?

Vânzător: Asigurări facultative, da?

Client: Da, păi e nevoie şi de cea 

obligatorie?

Vânzător: Nu! Dar mă gândeam că vreţi 

din acelea obligatorii că... noi nu facem 

obligatorii!

Client: Sigur nu mai e nevoie de cele 

obligatorii, nu primesc amendă, nu?

Vânzător: Sigur că nu! Luaţi loc, să vedem 

despre ce e vorba...

Primul contact a fost călduros. La 

propriu! Venind de la -3 grade Celsius, 

incinta de aproape 30 metri pătraţi a 

Agenţiei este deosebit de “călduroasă” 

mai ales că... în sediu nu este niciun client, 

iar pe fundal se aude o melodie veselă. 

Dintre cei trei angajaţi afl aţi în incintă, mă 

preia Doamna V. Facem cunoştinţă, explic 

detaliile şi ce doresc. Încheierea a trei 

asigurări de locuinţă ar trebui să prezinte 

interes pentru orice asigurător... măcar 

teoretic. Nu?

Doamna V. mă informează că 

asigurările obligatorii de locuinţă nu fac 

parte dintre produsele oferite de fi rmă şi, 

în acelaşi timp, sunt asigurat că deţinerea 

unei asigurări facultative este sufi cient 

pentru a nu primi amenda.

Ajungem la detaliile locuinţelor. 

Preventiv, le-am notat pe o hârtie pe 

care o înmânez Doamnei V. Începe 

introdu cerea acestora în sistem pentru 

a genera oferta. Din când în când îmi 

adresează câte o întrebare de clarifi care. 

În liniştea astfel creată pot fi  atent la ce se 

întâmplă în jurul meu, mai ales la versurile 

melodiei: Paharele goale n-arat deloc bine! 

Fă-ne plinul cu arome fi ne.[…] Ay ay ay ay 

ye, Avem verde la petrecere! Zâmbesc în 

gând. Oare e mediul sonor potrivit pentru 

primirea clienţilor? 

Îmi atrage atenţia colega Doamnei 

V. Se afl ă la biroul vecin şi poartă o 

conversaţie telefonică, pe un ton ridicat. 

Mă gândesc, totuşi, că ar fi  bine ca 

apelurile personale să nu fi e purtate de 

VERDE la petrecere,
R    ŞU la asigurări!
“Am vrut să cumpăr o asigurare care nu există!”

Profi lul companiei

Asigurător din TOP 10, 

a cărui agenţie vizitată 

este situată într-o zonă 

calmă, dar totuşi circulată. 

Nu genul de birou de 

apartament şi nici una 

poziţionată în zonă cu 

trafi c intens în care clienţii 

să intre frecvent. 

Profi lul clientului

Bărbat, <35 ani, domiciliat 

în Bucureşti,  cunoştinţe 

de asigurări peste medie, 

atitudine neconfl ictuală 

în relaţia cu vânzătorul, 

client nepretenţios.

Obiectivele vizitei

Urmărirea atitudinii de 

vânzare, interacţiunea 

cu clientul, evaluarea 

mediului în care este 

primit clientul şi, nu în 

ultimul rând, obţinerea de 

informaţii cu privire la un 

produs  lansat recent pe 

piaţă de către companie: 

o asigurare complexă de 

locuinţă.
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faţă cu clienţii. După ce surprind două 

replici îmi dau seama că discută cu un 

client căruia îi reaminteşte de scandenţa 

unei rate.

Reprezentant Companie: (pe un 

ton ridicat)  Eu vă spun, noi nu suntem 

bancă! Plata asta care se face... care ziceţi 

că aţi făcut-o la noi ajunge în câteva zile, 

nu pot să scot extrasul de cont doar pentru 

Dumneavoastră. Dacă spuneţi că aţi plătit 

dar... rata nu apare plătită, de-asta v-am 

sunat. […]Şeful meu chiar dacă era aici tot 

asta vă zicea!

La câteva minute după încheierea 

acestei conversaţii apare şi Şeful care este 

întâmpinat de următoarea replică însoţită 

de un zâmbet ironic: „Şefu’ vezi că te căuta 

un client să-i confi rmi o rată de pe un extras! 

Ha, ha, ha...”

Oare tot această Doamnă îmi va 

reaminti de scadenţele poliţelor mele?...

Liniştea este întreruptă de Doamna V. 

care avea nevoie de acord pentru a bifa 

o opţiune: riscul de apă din conducte. 

Evident, imi doresc să acopăr şi acest 

risc. Eram la prima dintre oferte (casa 

din afara Bucureştilor.) După ce bifăm 

opţiunea, interlocutoarea are o revelaţie: 

Casa este conectată la reţeaua publică de 

alimentare cu apă? Răspund prompt că 

în casă există reţeaua cu alimentare din 

sursă proprie. Aici apare dilema: mie ca 

şi client mi se pare că riscul ar trebui să 

fi e acoperit de opţiune… până la urmă, 

ce contează sursa apei?! Important e că, 

în locuinţă, sunt conducte, aşadar riscul 

există şi trebuie acoperit. Doamna V. mă 

contrazice, dar e nesigură şi, timp de 7-8 

minute, încearcă să afl e cum stau lucrurile. 

În tot acest timp se petrec două 

lucruri: unul bun - găsesc un pliant care 

mă invită să-mi protejez casa împotriva 

tuturor riscurilor; şi unul mai puţin bun - 

softul Doamnei V. se blochează. Se pierd 

toate datele introduse pentru prima 

ofertă. Întâlnirea noastră începuse  deja 

de aproape 20 de minute.

Îmi exprim interesul pentru 

asigurarea din pliant:

Client: Care este diferenţa dintre produsul 

din pliant şi cel pentru care facem acum 

oferta?

Vânzător: A... e un produs mult mai scump!

Client: Dar bănuiesc că are şi clauze mai 

avantajoase, nu? Parcă aşa scrie în pliant... 

Cât de scump poate să fi e?

Vânzător: Sincer, este un produs nou. Nici 

n-am mai vândut până acum, dar... putem 

încerca să facem o ofertă.

Client: Dar n-aş putea să am mai multe 

variante? Spre exemplu oferta la care lucraţi 

mai devreme şi, comparativ, oferta pentru 

produsul nou? Îmi fac şi eu o idee de preţ, 

compar clauzele...

Vânzător: A, doriţi să vă uitaţi şi pe 

condiţii...?!

Într-un fi nal, încheiem prima dintre 

oferte. Agreăm că, la acest stadiu al 

discuţiilor, putem bifa şi opţiunea cu riscul 

din conducte urmând a o clarifi ca ulterior. 

Între timp, Doamna V. îmi sugerează un 

alt produs de asigurare, nu aşa scump 

precum cel din pliant. Insist totuşi să 

facem o calculaţie pentru produsul nou şi 

„scump”.

În timp ce interlocutoarea se 

pregăteşte să introducă datele pentru 

noua ofertă afl u că produsul e complex 

şi e nevoie de detalierea bunurilor: 

electronice, electrocasnice, cărţi, veselă, 

tacâmuri... îmbrăcăminte. Dorim să 

introducem valori orientative pentru a 

avea o idee asupra preţului dar... surpriză: 

programul se blochează din nou! Înţeleg 

că e închidere de lună şi... e „aglomeraţie” 

în reţea... Mă întreb dacă e aceeaşi reţea 

care mi-ar gestiona o eventuală daună. 

Nu sunt un client răutăcios, aşa că... ţin 

întrebarea doar pentru mine.

După acest episod şi pentru că 

trecuseră aproape 35 de minute, o rog 

pe Doamna V. să-mi transmită ofertele 

pe e-mail. Trei oferte standard alături de 

cea pentru produsul complex, eu urmând 

să-i furnizez lista detaliată cu bunurile. La 

câteva ore de la e-mailul meu am primit 

următorul răspuns:

Bună ziua, 

Am ataşat ofertele şi condiţiile pt cele 3 

locaţii.

Din păcate nu am putut scoate o oferta (n.a. 

– pentru produsul complex) momentan, 

am înţeles că acum se implementează 

şi programul, poate mai încercăm şi 

săptămâna viitoare.

Noi vom încerca şi luna 

viitoare… la o altă companie! Şi 

vă vom povesti totul în numărul 

următor. Timp de o săptămână 

am aşteptat un telefon sau 

măcar un e-mail din partea 

Doamnei V. Orice vânzător ar 

fi  încercat să încheie vânzarea, 

să obţină cel puţin feed-back 

pentru ofertele transmise. Nu 

s-a întâmplat! Ce-ar trebui să 

gândească un client care a luat 

contact cu un produs promovat, 

dar care nu există, şi cu un 

vânzător de 

asigurări care nu 

insistă? 

(A.R.)

MysteryShopping
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Un şofer tânăr 

- mai impetuos, dar 

lipsit de experienţă - 

este, statistic vorbind, 

mai predispus să 

pro ducă accidente 

decât oricare dintre 

partenerii săi de trafi c 

de vârstă matură.  

În oferta asigură torilor ro mâni această 

diferenţă se poate concretiza în tarife mai 

mari, în medie, cu cca. 53% pentru şoferii 

tineri.

La fel, şoferii din marile oraşe, care 

înfruntă zi de zi un trafi c intens sau pose-

sorii unor maşini puternice, se regăsesc 

mai frecvent în statisticile accidentelor 

auto.  Este fi resc deci, ca aceşti şoferi să 

plă teas că o primă de asigurare mai mare, 

potrivit profi lului lor de risc crescut. Ca 

atare, posesorul unei maşini puternice - 

BMW X5 -, va plăti pentru poliţa RCA un 

tarif mai mare, în medie, cu circa 130% 

decât un coleg de trafi c de aceeaşi vârstă 

cu el, dar care conduce un autoturism 

DACIA Logan.  

Rezultatele menţionate au fost 

puse în evidenţă de un studiu realizat 

de Media XPRIMM pe baza a peste 

36.000 de calculaţii de test realizate cu 

ajutorul portalului Asigura.ro. Datele 

arată şi că, la nivelul companiilor, dacă 

OMNIASIG VIG sau GENERALI acordă 

importanţă caracteristicilor maşinii, 

ASTRA sau EUROINS par să acorde mai 

multă greutate criteriului legat de vârsta 

şoferului, în timp ce şoferii tineri vor găsi 

la ASIROM VIG sau CARPATICA preţuri 

mai puţin dezavantajoase.

Aceeaşi situaţie 
la orice vârsta ...

Mai puţin explicabil este de ce, în 

piaţa românească de asigurări, acelaşi 

şofer întâlneşte oferte care, de la o com-

panie la alta, pot varia de la simplu la 

triplu. 

Spre exemplu, oferta medie de 

primă RCA pe o perioadă de 6 luni pentru 

un şofer bucureştean, cu un istoric de 

asigurare favorabil (fără accidente), cu 

vârsta cuprinsă între 30 şi 45 de ani şi 

care conduce un autoturism DACIA 

Logan, a fost de circa 255 lei. Totuşi, cea 

mai avantajoasă ofertă primită de acesta 

a fost de 141 lei, iar cea mai scumpă, 

de 323 lei, reprezentând o diferenţă de 

230% între cele două. Astfel, faţă de pre-

ţul maxim disponibil pe piaţă, un client 

şi-a putut găsi asigurarea RCA la un tarif 

cu 56% mai mic. Pentru o perioadă de 

12 luni, acelaşi şofer a obţinut preţuri 

cuprinse între 273 lei şi 605 lei (+221%). 

De altfel, diferenţa medie de preţ între 

cele mai scumpe şi cele mai ieftine oferte 

di spo nibile pentru categoria de clienţi 

menţionată anterior a fost de -52% 

pentru o perioadă de 6 luni şi de - 47% 

pentru 1 an.

Dacă acelaşi şofer de Logan din 

Bucureşti are sub 30 de ani, categorie de 

vârstă considerată cu risc sporit, atunci 

diferenţele de preţ de la o companie la 

alta sunt şi mai mari pentru o poliţă cu 

valabilitate pe 6 luni, ajungând de la 

150 lei până la 484 lei, adică de 3,22 ori 

mai mult. Pentru o perioadă de 12 luni, 

proporţiile s-au păstrat, astfel încât cea 

mai bună ofertă obţinută a fost de 319 

lei, iar cea mai costisitoare a ajuns şi la 

1.120 lei.

... sau în orice zonă ...

Pentru un şofer din afara 

Bucureştilor, cu vârsta cuprinsă între 

30 şi 45 de ani, fără accidente şi care 

conduce o SKODA Octavia 1,9 TDI, prima 

de asigurare RCA se situa între 129 şi 615 

lei pentru o perioadă de 6 luni, în funcţie 

de mai mulţi factori. Spre exemplu, 

dacă acesta avea domiciliul în Ploieşti, 

prima de asigurare pleca de la 145 lei şi 

ajungea la 297 lei (un preţ de 2,04 ori mai 

mare decât cel mai mic găsit în piaţă). O 

situaţie similară era înregistrată şi pentru 

poliţele pe 12 luni, când şoferul din 

RCA: de la simplu, la triplu

Segmentarea clienţilor RCA, menită să ofere fi ecărui asigurat preţul proporţional riscului, 

conduce la aşteptarea ca între cotaţiile diverselor companii să existe doar diferenţe de nuanţă. 

Totuşi, realitatea contrazice fl agrant aceste aşteptări. De ce?

Mihai CRĂCEA

Editor

< 30 ani30 - 45 ani

+ 53%

+ 130%
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Asigurări

Ploieşti putea găsi o ofertă cu 56% mai 

bună decât cel mai mare tarif din piaţă 

(297 lei faţă de 564 lei).

... şi pentru orice maşină

Pentru o maşină de lux, cum ar fi  un 

BMW X5, proprietarul putea găsi poliţa 

RCA la un preţ cu 55% mai mic decât cel 

mai mare tarif practicat pe piaţă (400 

lei - 881 lei), pentru o perioadă de 6 luni, 

şi cu 58% mai redus pentru 12 luni (687 

lei - 1.606 lei).

Rezultatele acestui studiu atestă că 

nu există o practică unitară raportat la 

întreaga piaţă în ceea ce priveşte nivelul 

preţurilor. În acelaşi timp, se constată 

exis tenţa unei politici individuale cu pri-

vire la strategia de vânzare, care constă în 

identifi carea de segmente de piaţă ce pot 

aduce profi t şi segmentarea accen tuată a 

tarifului (folosirea unui număr din ce în ce 

mai mare de factori de cotare), astfel încât 

fi ecare companie să îşi atragă categoria 

pe care ea o consideră avan tajoasă din 

punct de vedere al poten ţia lelor rezultate 

fi nanciare. Deşi nu este profi tabil pe 

termen lung, RCA-ul constituie o sursă 

de venituri oportună pentru companiile 

de asigurări, utilizată atât pentru a obţine 

lichidităţi, cât şi pentru a face cross 

selling, în funcţie de nevoile fi ecărui 

asi gurător în parte. Tocmai de aceea, 

companiile care au practicat cele mai mici 

tarife pe RCA nu au fost în fi ecare an tot 

cele cu reputaţia cea mai nefavo rabilă.

Totuşi, care este preţul corect pentru 

un RCA din perspectiva unui client?  Şi este 

adevărat că nivelul preţului este un indi-

cator fi del al calităţii serviciilor unei com-

panii de asigurări, atât timp cât asiguratul 

nu benefi ciază în mod direct de poliţă? 

Ţinând cont că RCA-ul este o poliţă 

standard, care, fi e că recunoaştem sau 

nu, în conştiinţa colectivă se adresează 

exclusiv celui păgubit, argumentul 

preţului este unul hotărâtor. Aşadar, dacă 

oferta pentru un RCA variază de la simplu 

la triplu în cazul aceluiaşi client, ar fi  oare 

acesta îndreptăţit să se simtă păcălit dacă 

va cumpăra cel mai scump RCA? 

6 luni

12 luni

Tarif mediu 6 luni

Tarif mediu 12 luni
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În pofi da unor scăderi masive 

ale pieţelor care generează business 

pentru industria de asigurări, precum 

sectorul de real estate, construcţiile, 

leasingul auto, evoluţia intermediarilor 

în asigurări a fost susţinută, în acest 

climat fi nanciar difi cil, de consumatorii 

produselor de asigurare, care au apelat 

la serviciile lor pentru a obţine cele 

mai bune oferte. Ca urmare, piaţa 

românească de brokeraj  a câştigat 

în ultimii patru ani mai bine de 10 

puncte procentuale în totalul pieţei 

de asigurări. Astfel, dacă în anul 2008 

primele intermediate de brokerii de 

asigurare reprezentau o treime din 

piaţă, la 30 septembrie 2012 acelaşi 

indicator însemna aproximativ 41%. 

Considerând cele două mari linii 

de business, este vizibil că piaţa de 

brokeraj este mult mai dezvoltată pe 

segmentul non-viaţă (cu precădere 

asigurări auto şi property). Brokerii 

life au contribuit cu puţin peste 7% la 

volumul total PBS, în vreme ce acelaşi 

indicator se situează la circa jumătate 

din volumul subscrierilor pe segmentul 

de asigurări gene rale. Dacă ne referim 

doar la asigurările auto, atât în cazul 

celor RCA, cât şi a celor CASCO, circa 

60% din subscrierile realizate la nivelul 

întregii pieţe de asigurări au fost 

generate de brokeri.

Cauze ale „imunităţii” 
brokerilor la criză 

1. Reorientarea clientului

Evoluţia segmentului de brokeraj 

în asigurări poate fi  explicată de 

majorarea numărului de clienţi în 

căutarea de soluţii de optimizare a 

costurilor. În acelaşi timp, pentru a-şi 

atrage clienţii, brokerii de asigurare 

şi-au dezvoltat serviciul de consiliere 

pe partea de daune, ajutându-i în acest 

fel pe asiguraţi să economisească timp 

şi constituind o garanţie în procesul de 

soluţionare a daunelor. 

2. Competitivitate mai mare

O contribuţie impor tantă la 

creşterea pieţei de brokeraj a avut-o 

creşterea competiţiei prin majorarea 

numărului de jucători cu circa 25% 

(de la 403 în 2008, la 503 în 2011, 

arată Rapoartele CSA), atât pe fondul 

reorganizării companiilor de asigurări, 

cât şi prin intrarea unor noi actori 

în piaţă. Ca o consecinţă, pe lângă 

Analiză

Primele 10 companii din piaţa de brokeraj derulează fi ecare afaceri de peste 10 

milioane euro (n. red.: la fi nalul lunii septembrie 2012), rezultate comparabile cu 

cifrele de afaceri ale unor companii de asigurare de talie medie. De la debutul 

crizei, gradul de penetrare al primelor intermediate în totalul subscrierilor a 

evoluat de la 30%, până la circa 41%.

Vlad BOLDIJAR
Coordinating 
Editor

Target 2014: 

Intermediere

Evoluţia gradului de penetrare a brokerilor în piaţa 

asigurărilor
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PBS, din care: PBS intermediate

mil. lei mil. EUR mil. lei mil. EUR

3T/2012  6,208 1,400  2,522 569 

2011  7,822 1,846  3,115 735 

2010  8,305 1,973  3,200 760 

2009  8,870 2,093  3,211 758 

2008  8,936 2,427  2,705 734 
Sursa: 

INSURANCE Profi le
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majorarea gradului de penetrare în piaţa 

de asigurări, veniturile din activitatea 

de brokeraj au crescut constant. Dacă 

la fi nalul anului 2008 acestea măsurau 

488,5 milioane lei, la fi nele lui 2011 

se situau la 604,8 milioane lei. Spre 

comparaţie, la 30 septembrie 2012, 

acelaşi indicator depăşea cu 16 milioane 

lei valoarea din 2008 şi reprezenta 84% 

din cifra raportată pentru 2011: 504,8 

milioane lei. 

3. Dezvoltarea altor linii de business

Deşi asigurările auto rămân 

„afacerea de bază” a companiilor de 

brokeraj, portofoliul consolidat al pieţei 

s-a diversifi cat continuu: dacă asigu-

rările auto generau 80% din piaţă în 

2008, în 2012 cedaseră deja 10 procente 

către alte linii de asigurare: asigurări de 

viaţă, răspun dere civilă sau property. 

Această situaţie a fost determinată atât 

de diversifi carea portofoliilor la nivel 

de companii, cât şi de concentrarea 

afacerilor anumitor jucători,  în pro por ţie 

majoritară, pe anumite linii de asigurare: 

KUNDEN Broker - asi gu rări de viaţă, 

FAIRWAY Broker - asigu rări de mij loace 

de transport navale sau ZURICH Broker - 

asigurări de garanţii.

4. Cartea câştigătoare: Retail-ul

Confruntată cu o vizibilă degradare 

a segmentului de clienţi corporate – con-

se cinţă a reorganizărilor sau a anulării 

noilor investiţii în sectoarele economice 

–,  piaţa asigurărilor a optat în toţi aceşti 

ani pentru dezvoltarea mult mai agresivă 

a vânzărilor retail. Astfel, brokerii de 

asigurări au „atacat”, prin dezvoltarea 

reţelelor de vânzare la nivel teritorial, 

acest segment care poate fi  considerat 

mai difi cil şi costisitor de abordat, dar 

care nu este atât de limitat - ca număr, şi 

atât de concentrat din punct de vedere 

geografi c. Investiţiile suplimentare şi 

efor tul de adaptare au dat rezultate în 

2008-2012, astfel încât nu puţini sunt spe -

cialiştii pieţei care consideră că re tail-ul s-a 

dovedit a fi  o reţetă de succes.

5. Asigurări din faţa monitorului

Dezvoltat în ultimii ani, comerţul 

online, deşi nu este “producător” de 

afaceri spectaculoase ca volum, se 

anunţă a evolua rapid.  Atât în cazul 

asigurărilor,  cât şi al altor domenii, 

românii utilizează internetul prepon-

derent pentru a plasa comenzi şi pentru 

a se informa, nu pentru a plăti efectiv 

produsele. Totuşi, deşi poliţele vândute 

prin intermediul site-urilor specializate 

generează, deocamdată, cote reduse din 

volumul total al asigurărilor vândute, 

brokerii se orientează din ce în ce mai 

mult către soluţii online, dovadă fi ind şi 

numărul mare de pagini web destinate 

vânzării de poliţe de asigurare. Lângă 

acestea pot fi  adăugate paginile de 

Facebook, spaţiu în care tot mai multe 

societăţi câştigă popularitate şi noi clienţi 

şi îi menţin pe cei actuali conectaţi la 

activitatea companiei.

Un nou an de creştere la 
masa verde?

 Pentru piaţa asigurărilor, anul 

2013 se anunţă a fi , în cel mai optimist 

scenariu, unul de stagnare. Până la 

revenirea  nivelului de trai al populaţiei, 

măcar până la cotele atinse în anii 2007-

2008, asigurările de viaţă nu vor putea 

genera rate de creştere spectaculoase. 

Pe liniile property, vânzările nu vor creşte 

dacă nu se vor face campanii puternice 

de informare care să lămurească mesa-

jele recep ţionate confuz de popu laţie, 

în vreme ce asigurările de sănătate 

rămân, „pentru a nu ştiu câta oară”, la 

mâna politicului. Cât despre clasele 

auto ... asigurările  CASCO depind în 

mare măsură de factorii economici, în 

vreme ce, în cazul RCA, doar o majorare 

a tarifelor ar putea „sălta” acest segment 

de piaţă.

În același timp, pe fondul reducerii 

costurilor, asigurătorii vor continua să 

menţină la un nivel ridicat parteneriatele 

cu brokerii, ceea va favoriza un trend 

crescător pentru volumul de prime 

intermediate. N-ar fi , aşadar, surprinzător 

ca şi în 2013 gradul de intermediere să se 

majoreze - pe fondul creşterii activităţii 

brokerilor, dar şi “ajutat” de dinamica 

stagnantă a pieţei asigurărilor.

Analiză

“Brokerii de asigurări au 

dovedit că se pot obţine 

creşteri ale cifrelor de afaceri 

chiar şi în vreme de criză.”

CITY Insurance

EximAsig România

CERTASIG

CARPATICA Asig.

PLATINUM Asigurări

GRAWE România

SIGNAL IDUNA

ASITO KAPITAL

FATA Asigurări

CREDIT EUROPE Asig. 35,4%

39,6%

47,0%

53,0%

72,0%

78,4%

79,0%

80,0%

90,8%

94,9%

Pondere prime brute subscrise prin 

intermediul brokerilor*

*ianuarie-septembrie 2012, conform 

www.insuranceprofi le.ro.

“Intermedierile brokerilor 

vor depăşi 50% din primele 

subscrise cel mai târziu la 

începutul anului 2014.”

Bogdan ANDRIESCU

Preşedintele UNSICAR

Viorel VASILE

Managing Partner 

SAFETY Broker
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Dacă instrumentele de evaluare a 

activităţii asigurătorilor nu vor fi  structu-

rate corect în raport cu orientarea pe ter-

men lung a afacerilor – mai ales în ceea ce 

priveşte asigurările de viaţă -, consecinţele 

vor fi  grave atât pentru asiguraţi, cât şi 

pentru stabilitatea şi creşterea economică 

europeană, a avertizat Sergio BALBINOT 

cu ocazia ediţiei 2012 a Conferinţei EIOPA 

de la Frankfurt, dând glas în puţine cu-

vinte, dar hotărâte, îngrijorării resimţite 

de industria europeană a asigurărilor faţă 

de aspecte care-i pot afecta dramatic 

activitatea şi dezvoltarea viitoare: înceti-

neala procesului de reglemen-

tare şi modul inadecvat în 

care este refl ectată în 

procesul de legiferare 

orientarea pe termen 

lung specifi că anumitor ramuri ale indus-

triei asigurărilor. 

Avertismentul său a avut efectul 

unui pahar de apă rece turnat peste at-

mosfera de talk-show a panelului secund 

al zilei, captând atenţia asistenţei. În 

acord cu răspunderile asumate pe termen 

lung companiile de asigurări au tendinţa 

de păstra activele până la maturitate şi 

nu  se înscriu în rândul vânzătorilor forţaţi 

să valorifi ce active în momentele de 

volatilitate ale pieţelor fi nanciare. Toc-

mai de aceea, elemente care par simple 

detalii tehnice pot avea, în fapt, un impact 

enorm, a explicat Preşedintele asociaţiei 

europene a asigurătorilor, adăugând: 

Dacă în această privinţă aplicarea noilor 

norme de supraveghere nu începe bine, nu 

vom putea niciodată îndrepta situaţia cu 

adevărat.

Problematica garanţiilor pe ter-

men lung este specifi că în primul rând 

asigurărilor de viaţă, segment care aduce 

60% din volumul primelor brute sub-

scrise în Europa. Com-

paniile de asigu rări 

de viaţă admi nis-

trează investiţii 

de peste 7.700 

miliarde euro şi 

plătesc anual 

benefi cii în va-

loare de circa 600 

mi li oane euro. Ca 

atare, Europa nu-

şi poate permite 

să-şi afecteze 

industria 

asigurărilor, 

Conferinţa organizată anual de EIOPA (European Insurance and Occupational Pensions 

Authority), la Frankfurt, este un prilej de întâlnire a autorităţii cu pieţele Uniunii Europene. 

Eveniment prin excelenţă “diplomatic”, reuniunea oferă vorbitori de calibru, un dialog de 

clasă, o atmosferă de lucru destinsă -, reprezentând o modalitate de a prezenta activitatea şi 

punctele de vedere adoptate de autorităţile europene şi, în mai mică măsură, un mediu de 

dezbatere. Totuşi, ediţia 2012 a adus o surpriză …

INDUSTRIA îşi avertizează arbitrii

“Europa nu-şi 

poate permite 

să-şi afecteze 

industria 

asigurărilor.”
Sergio BALBINOT

Preşedinte

INSURANCE Europe
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a afi rmat BALBINOT. Pentru a evita orice 

neînţelegere, el a ţinut să reitereze 

spijinul asigurătorilor europeni pentru 

obiectivele regimului de supraveghere 

bazată pe profi lul de risc, Solvency II. Am 

susţinut această schimbare de orientare a 

supravegherii din primul moment, dar nu 

putem trece cu vederea că mai există încă 

chestiuni care trebuie rezolvate. Este funda-

mental ca noul regim să recunoască pe 

deplin faptul că asigurările sunt o afacere 

pe termen lung.

Ce-şi doresc, în fapt, asigurătorii? 

Nimic mai mult, pentru moment, decât 

ca studiul de impact pe care EIOPA 

urmează să-l lanseze curând să testeze şi 

soluţiile alternative propuse de piaţă în 

chestiunea garanţiilor pe termen lung. 

Numai aşa, testând şi soluţiile alterna-

tive, se creează premisele adoptării 

celei mai potrivite reglementări atunci 

când instituţiile europene îşi vor relua 

discuţiile pe marginea Directivei Omni-

bus II, care actualizează Solvency II. De 

altfel, Parlamentul, Consiliul şi Comisia 

Europeană şi-au însuşit deja ideea că 

trebuie creat un pachet de măsuri care să 

soluţioneze corect problema garanţiilor 

pe termen lung. Acest pachet, elaborat 

cu sprijinul industriei, este menit să 

ajusteze actualele prevederi, evitând 

introducerea unei volatilităţi artifi ciale şi 

să prevină comportamentul pro-ciclic şi 

contraproductiv, răspunzând astfel mai 

bine caracteristicilor investiţiilor pe ter-

men lung.

Sergio BALBINOT a mai adăugat 

că necesitatea de a rezolva problemele 

importante puse de Directiva Omnibus 

II a condus la întârzierea calendarului 

original de implementare a regimului 

Solvency II. De aici, noi motive de îngrijo-

rare şi nemulţumire ...

Compromisul funcţional

Dincolo de aspectele tehnice încă 

nerezolvate, decalarea repetată a ca-

lendarului de implementare a Solvency 

II a devenit o sursă suplimentară de 

nemulţumire, punând la grea încercare 

răbdarea tuturor entităţilor interesate. 

Pe de o parte, companiile de asigurări au 

investit deja sume considerabile pen-

tru a-şi adapta sistemele interne noilor 

cerinţe, astfel încât acum se afl ă într-un 

teritoriu incert, în care mai funcţionează 

încă vechile reguli, în timp ce toată 

logistica este pregătită pentru cele noi. 

N-ar fi  exclus ca, în acest context, pieţele 

s-o ia înaintea autorităţii europene, iar 

autorităţile locale să instituie propri-

ile versiuni de reglementare, folosind 

libertatea acordată de Directiva Solvency 

I – ca directivă de minimă armonizare -, 

ceea ce ar compromite ideea de unitate 

şi coerenţă în supravegherea europeană. 

În sfârşit, amânările repetate aruncă 

o lumină nefavorabilă asupra capacităţii 

organismelor europene de reglementare, 

mai ales în relaţia acestora cu entităţile 

similare din restul lumii care, din necesi-

tatea de a asigura afacerilor transfron-

taliere un mediu legislativ coerent, s-au 

pregătit deja să-şi alinieze demersurile cu 

noile reglementări europene.

Ce este de făcut pentru a împăca 

necesitatea urgentării cu dezideratul 

unei reglementări complete, temeinic 

verifi cată şi testată? Cu siguranţă, trebuie 

făcută o alegere:

�   o nouă amânare a aplicării Sol-

vency II, cel mai probabil până în 2016, 

dacă nu cumva chiar mai mult, până la 

soluţionarea defi nitivă a tuturor detaliilor 

tehnice;

�   aplicarea treptată, începând cu as-

pectele esenţiale, deja clarifi cate, urmând 

ca aria de cuprindere să crească treptat.

Cu toate că a doua variantă presu-

pune previzibile “bâlbâieli”, neînţelegeri, 

ambiguităţi date de însuşi caracterul 

parţial al implementării, ea pare a fi  

privită cu un interes din ce în ce mai 

puternic atât de către autorităţile euro-

pene, cât şi de piaţă. Mai simplu spus, 

pare că opţiunea tuturor se îndreaptă 

într-o direcţie pe care am putea s-o nu-

mim ... “să începem de undeva”.

Daniela GHEŢU

7.700 mld.
Activele investite 

de asigurătorii europeni

600 mil.
Beneficii plătite de 
asigurările de viaţă

în anul 2011

Conferinţa EIOPA 2012 - European Financial Week (Frankfurt am Main, Germania)



22 www.primm.ro1/2013

Interviu

PRIMM: Acesta este unul dintre primele 

interviuri pe care le acordaţi de când 

aţi preluat poziţia de Director General 

al ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări. Care 

sunt primele opinii vizavi de industria 

asigurărilor din ţara noastră?

Remi VRIGNAUD: Foarte la 
obiect, prima mea impresie a identifi cat 
potenţialul extraordinar al pieţei…

Am constatat, de exemplu, că un 
român alocă planifi cării fi nanciare prin 
intermediul unei asigurări de viaţă doar 
20 de euro, adică 0,5% din venitul salarial 
anual net, în timp ce în Austria această 
rată de alocare este de peste 2%, adică de 
circa 4 ori mai mare. Aşadar, chiar şi luând 
în considerare puterea de cumpărare, 
piaţa românească a asigurărilor de viaţă 
are perspective să crească substanţial, pe 
termen mediu şi lung.

Şi în ceea ce priveşte gradul de 
penetrare la nivelul segmentului non-
life, piaţa asigurărilor din România indică 
o serie de decalaje faţă de alte pieţe, 

chiar din zona Europei Centrale şi de Est. 
Situaţia poate părea oarecum paradoxală, 
dacă ne gândim că nevoia de protecţie 
este chiar mai mare în România, dacă 
ne gândim la expunerea la riscul de 
cutremur… 

De altfel, ceea ce am putea 
numi “paradoxuri” ale pieţei locale 
nu se limitează doar la gradul redus 
de penetrare al asigurărilor, invers 
proporţional cu nevoia de protecţie. În 
legătură cu acest aspect, percepţia mea 
este că protecţia este considerată ca fi ind  
prea scumpă de către client, însă este 
prea ieftină pentru asigurători.

La nivel declarativ există o 
poziţionare comună a jucătorilor locali, 
care identifi că piaţa ca fi ind, de ani buni, 
una “soft” (cu preţuri scăzute), dar există 
ezitări din partea multora dintre societăţi 
de a acţiona în spiritul efi cienţei şi al 
prudenţei.

Nu mai vorbim despre faptul că una 
dintre caracteristicile pieţei de asigurări 
generale din România este aceea de a 

“accepta” pierderi, ani la rând. Practic, în 
perioada 2006-2011, rezultatul agregat 
la nivelul pieţei a evidenţiat pierderi, cu o 
medie anuală de 229 milioane lei! Şi, din 
păcate, aşa cum vedem situaţia în acest 
moment, suntem siguri că 2012 va fi  al 
şaptelea an consecutiv cu pierderi la nivel 
agregat.

Volatilitatea este o altă caracteristică 
a industriei locale de profi l – începând cu 
cadrul instituţional-legislativ şi terminând 
cu strategiile şi politicile promovate 
de către actorii pieţei, iar acest lucru 
generează impredictibilitate.

PRIMM: ALLIANZ-ŢIRIAC este 

considerată o “companie-etalon” a 

pieţei româneşti de asigurări. Care sunt 

obiectivele pe care vi le-aţi asumat în 

calitate de lider al acestei societăţi?

R. V.: ALLIANZ-ŢIRIAC este şi va 
rămâne un furnizor de soluţii integrate de 
protecţie şi planifi care fi nanciară. 

De altfel, noi apreciem faptul că, 
reuşind să oferim soluţii integrate de 
protecţie şi planifi care fi nanciară la un 
nivel de calitate superioară, benefi ciem de 
un avantaj competitiv important. 

Este, pe de altă parte, adevărat că, 
în funcţie de conjunctură, de perspective, 
ne stabilim, în mod continuu, o serie de 
obiective ce urmăresc fructifi carea opor-
tunităţilor de dezvoltare. În acest sens, de 
exemplu, în ultimii ani, ALLIANZ-ŢIRIAC a 
urmărit să-şi îmbunătăţească poziţionarea 
pe retail, cu atât mai mult cu cât am 
anticipat că, în perioade de instabilitate, 
de criză, cei mai mulţi dintre clienţi caută 

“Realizarea unui compromis 

în asigurările de locuinţe 

este inevitabilă. Iar 

acest lucru înseamnă 

transformarea actualului 

sistem într-o schemă 

de co-asigurare.”

Într-unul dintre primele interviuri acordate de la numirea în funcţie, Remi VRIGNAUD, noul 

Director General al ALLIANZ-ŢIRIAC, vorbeşte din perspectiva unui specialist cu experienţă pe 

pieţele occidentale despre primele impresii asupra asigurărilor din România, o piaţă marcată 

de paradoxuri şi decalaje care o diferenţiază atât de Europa Occidentală, cât şi de multe alte 

industrii de profi l din CEE.

Asigurările la români: 

paradoxuri şi decalaje

Pierderea medie anuală 
a pieţei

229 

mil. lei
în perioada 2006-2011
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să achiziţioneze produse şi servicii oferite 
de companii care le pot garanta siguranţa 
fi nanciară, stabilitate. 

În ceea ce priveşte viitorul, 
atragerea de noi clienţi persoane fi zice şi 
Întreprinderi Mici şi Mijlocii rămâne unul 
dintre obiectivele noastre prioritare. 

PRIMM: Cum estimaţi că aţi încheiat 

anul 2012 din acest punctul de vedere 

al profi tabilităţii?

R. V.: Viziunea noastră pe termen 
lung este aceea de a înregistra creştere 
profi tabilă a afacerilor companiei, 
oferind siguranţa fi nanciară şi servicii 
de cea mai bună calitate. Este adevărat 
că nici în viitor nu dorim să sacrifi căm 
profi tabilitatea de dragul câştigării cotei 
de piaţă. În fond, noi vedem opţiunea 
noastră de a rămâne mereu profi tabili ca 
pe un semn de maturitate. 

În ceea ce priveşte efi cienţa 
activităţilor în ultimul an fi nanciar 
încheiat, ALLIANZ-ŢIRIAC a rămas 
profi tabilă şi în 2012.

PRIMM: Despăgubirile pentru 

vătămările corporale sunt în creştere. 

Ce măsuri credeţi că trebuie luate 

pentru diminuarea efectelor acestei 

evoluţii? 

R. V.: Cel puţin în parte, dinamica 
extrem de ridicată a fost generată 
de faptul că nici la nivelul industriei 
asigurărilor şi nici în sistemul juridic din 
România nu există o practică unitară, 
coerentă, în stabilirea indemnizaţiilor 
pentru daunele nepatrimoniale generate 
ca urmare a producerii accidentelor auto. 
În industria asigurărilor, descoperim 
diferenţe substanţiale în ceea ce priveşte 
cuantumul indemnizaţiilor acordate 
pentru daune nepatrimoniale, nu numai 
de la un asigurător la altul, ci chiar în 
interiorul aceleiaşi societăţi. Aceeaşi 
situaţie poate fi  întâlnită şi la nivelul 
soluţiilor diferitelor instanţe de judecată. 
Or, nu este normal ca situaţii tragice 
similare să fi e tratate complet diferit.

Soluţia unui control mult mai 
bun al efectelor evoluţiei obligaţiilor de 

indemnizare pentru vătămări corporale 
şi daune morale este acceptarea unei 
convenţii, a unei scale de valori decente 
de indemnizare, care să ţină cont atât de 
situaţia economică şi socială a societăţii 
româneşti, cât şi de capacitatea sistemului 
de asigurări din România de a susţine 
– din fondurile de asigurare create 
exclusiv prin contribuţia posesorilor de 
autovehicule asigurate obligatoriu – plata 
prejudiciilor nonpatrimoniale create 
terţilor de şoferíi vinovaţi de producerea 
unor accidente auto. 

PRIMM: Care ar fi  fost varianta ideală 

de funcţionare a sistemului de asigurări 

obligatorii în România?

R. V. : Eu n-aş vorbi la timpul trecut 
despre posibilitatea îmbunătăţirii schemei 
de funcţionare a asigurărilor obligatorii 
de locuinţe. Putem să considerăm acest 
inter val de doi ani ca fi ind o perioadă-
pilot, care în mod clar a scos în evidenţă 
elementele pozitive, dar şi slăbiciunile, 
carenţele schemei.

Schimbările 

legislativ-instituţionale, 

produse intempestiv 

şi la intervale 

scurte de timp, 

afectează activitatea 

asigurătorilor şi, 

poate mai important, 

încrederea publicului.

Remi VRIGNAUD - Director General, ALLIANZ-ŢIRIAC
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Cum vedem noi viitorul acestei 
scheme? După cum spuneam, uitându-
ne la lucrurile pozitive, putem trage 
concluzia – fără teama de a greşi - că 
implicarea, fără discriminare, a tuturor 
asigurătorilor autorizaţi să emită poliţe 
de protecţie a clădirilor în procesele de 
funcţionare ale schemei adaugă valoare 
mecanismului. 

De aceea, orice formă ar urma să 
aibă Legea 260 în viitor, ar trebui să ţină 
cont de această realitate şi să implice 
toate societăţile de asigurări eligibile în 
dezvoltarea acestui segment. 

Pe de altă parte, percepţia mea 
este că, la nivelul autorităţilor, nu poate fi  
luată în considerare opţiunea renunţării la 
PAID ca element al angrenajului. În fond, 
este real faptul că funcţionarea acestei 
obligativităţi trebuie să aibă un caracter 
social, care înseamnă un tratament unitar 
al asiguraţilor din perspectiva riscurilor 
acoperite, dar şi a costului protecţiei, 
indiferent de gradul de expunere la 
riscurile catastrofi ce; practic, vorbim 
despre solidaritate, despre consolidare 
naţională. 

Realizarea unui compromis 
este, aşadar, inevitabilă. Iar acest lucru 
înseamnă, în opinia mea, transformarea 
actualului sistem într-o schemă de co-
asigurare. Este o soluţie care operează 

peste tot în lume, funcţionează şi în 
România şi, în principial, înseamnă 
asocierea a 2 entităţi distincte care împart 
riscurile în procesul de asigurare. 

PRIMM: Cum vedeţi relaţia dintre 

poziţionarea unei companii de 

asigurări în topul subscrierilor 

şi calitatea serviciilor oferite 

clienţilor? Putem vorbi de o relaţie 

direct proporţională sau invers 

proporţională?

R. V.: Nu cred că putem vorbi despre 
un tipar, despre o relaţie predefi nita între 
volumul de afaceri şi calitatea serviciilor. 
Există atât companii mari, cât şi fi rme 
mici de asigurări care sunt recunoscute 
pentru calitatea produselor şi serviciilor. 
Fără falsă modestie, ALLIANZ-ŢIRIAC 
Asigurări se plasează în această categorie 
de asigurători, lucru confi rmat atât de 
fi delitatea pe care ne-o arată clienţii 
noştri, cât şi de excelenta relaţie pe care 
o avem, la un nivel extins, cu majoritatea 
brokerilor de asigurări. 

Deşi există o opinie cvasi-genera-
lizata că, în România, mai mult ca oriunde, 
preţul este „rege” în ceea ce priveşte 
alegerea furnizorului de asigurări, 
percepţia mea este că în rândul clienţilor 
criteriile luate în calcul sunt mai extinse. 
Există deja un număr important de 
contractanţi care, în aprecierea unei oferte 
de asigurări, nu se rezumă la a compara 
preţurile primite de la diverşi asigurători, 
ci şi-au defi nit un sistem complex de 
evaluare. Sunt luate în considerare atât 
calitatea şi seriozitatea ofertantului, cât şi 
criterii precum soliditatea fi nanciară sau 
perspectivele de dezvoltare ale acestuia. 

PRIMM: În calitate de Preşedinte al 

UNSAR, ce consideraţi că ar trebui să 

facă noul Guvern pentru sprijinirea 

asigurărilor?

R. V.: Nu aş lega răspunsul meu de 
funcţia pe care o deţin la nivelul Uniunii 
Asigurătorilor din România...

Probabil că ceea ce simt ca 
lipsindu-mi cel mai mult aici, în România, 
comparativ cu piaţa austriacă de unde am 
venit, este predictibilitatea, stabilitatea. 
Schimbările legislativ-instituţionale, care 
se produc intempestiv şi la intervale 
scurte de timp, afectează activitatea 

asigurătorilor şi, poate mai important, 
afectează încrederea publicului – în sensul 
cuprinzător al cuvântului, de la populaţie, 
la întreprinzători, investitori etc. – în 
sistemul local de asigurări. 

Altfel, fără a dori să dau sfaturi, 
pentru a interveni în sensul sprijinirii 
dezvoltării sănătoase a industriei 
asigurărilor, este sufi cient să analizăm 
structura pieţei locale şi să observăm 
unde apar decalaje semnifi cative nu doar 
faţă de pieţele dezvoltate, ci chiar şi în 
comparaţie cu statele din regiune. Vom 
descoperi că România are unul dintre 
cele mai puţin dezvoltate segmente 
de asigurări de viaţă. Un sector foarte 
important, care, având la bază contracte 
cu scadenţe îndepărtate, de minim 
5-10 ani, poate contribui într-o măsură 
relevantă la dezvoltarea şi la stabilitatea 
pieţei asigurărilor; poate contribui, pe 
termen lung, la îmbunătăţirea nivelului 
de trai; poate contribui la fi nanţarea 
economiei şi a statului român.  

Este clar, în opinia mea, că, pentru 
recuperarea decalajelor, segmentul 
asigurărilor de viaţă trebuie ajutat 
prin politici fi scale ale statului care 
să încurajeze planifi carea fi nanciară 
complexă – respectiv combinaţia dintre 
eco no misire sau investiţie, completată de 
protecţia fi nanciară.

Aşadar, predictibilitate, stabilitate, 
responsabilitate – acestea sunt ingre-
diente care, combinate cu esenţele 
spiritului local de operare pe această 
piaţă, pot crea un ansamblu mult mai 
echilibrat, dar totodată nelipsit de 
savoare...   

Alexandru CIUNCAN

Andreea IONETE

“Pentru recuperarea 

decalajelor, segmentul 

asigurărilor de viaţă trebuie 

ajutat prin politici fi scale ale 

statului care să încurajeze 

planifi carea fi nanciară 

complexă.”

“Paradox: protecţia este 

considerată ca fi ind  prea 

scumpă de către client, însă 

este prea ieftină pentru 

asigurători.”

2012 

al 7-lea an consecutiv 
pe pierdere pentru piaţă
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Certifi catul de califi care 

profesională a devenit obligatoriu 

pentru toţi cei care lucrează în domeniul 

distribuţiei produselor de asigurare 

începând cu 1 septembrie 2011. Însă, 

chiar dacă norma a fost introdusă 

în urmă cu aproape un an jumătate, 

sistemul continuă să sufere modifi cări 

şi actualizări, cea mai recentă fi ind 

realizată în urmă cu mai puţin de o lună, 

când s-a decis prelungirea termenului 

până la care se poate obţine certifi catul 

de pregătire profesională de anumite 

categorii de specialişti în asigurări. În 

acest context, pregătirea profesională 

în asigurări va continua să rămână pe 

agenda actorilor din piaţă şi în 2013.

Avantajele pregătirii 
profesionale în asigurări

În ciuda ajustărilor sistematice, 

prin care se încearcă depăşirea diverselor 

provocări în aplicarea normelor, 

avantajele pregătirii profesionale în 

asigurări sunt recunoscute de către toţi 

actorii din piaţă. Aceasta contribuie 

la o responsabilizare a celor care 

activează în domeniul asigurărilor şi 

separă persoanele care doresc să facă 

o cariera de cele care au început să 

vândă asigurări doar ca o oportunitate 

fi nanciară. De altfel, criza fi nanciară a 

determinat şi o atitudine mai precaută 

la nivelul consumatorilor: românii îşi 

doresc servicii de calitate în ceea ce 

priveşte consultanţa în asigurări, iar un 

bun consultant nu poate fi  decât cel care 

a benefi ciat de o pregătire profesională 

adecvată.

Este adevărat că se vorbeşte mult 

despre aceste schimbări care vizează 

pregătirea profesională. În esenţă însă, 

pentru companiile care au dorit de la 

început să facă performanţă în asigurări, 

lucrurile nu sunt mult diferite. Investiţia 

în pregătirea colaboratorilor şi agenţilor 

a fost mereu o prioritate pentru MAXYGO 

Broker, fi ind tot timpul conştienţi de faptul 

că, fără o pregătire adecvată, nimeni nu 

poate vinde asigurări în mod profesionist, 

a declarat Alexandru APOSTOL, Director 

General, MAXYGO Broker şi MAXYGO 

Consulting. 

În ciuda faptului că au fost destul 

de multe modifi cări ale sistemului, una în 

plus ar fi  de mare ajutor pentru cursanţi în 

special. Din punct de vedere strict logistic, 

ar fi  totul mult mai uşor dacă examenele ar 

fi  organizate de furnizorii de programe de 

pregătire profesională, aşa cum de altfel a 

fost prevăzut iniţial la apariţia normelor, a 

completat Alexandru APOSTOL.

E-learning – o soluţie 
pentru viitor

Metodele e-learning reprezintă o 

soluţie din ce în ce mai populară, atât la 

nivelul instituţiilor educaţionale, cât şi 

în sectorul corporatist. Componenta de 

training-uri şi cursuri online dezvoltată 

de MAXYGO Consulting oferă cursanţilor 

toate avantajele acestei metode, de la 

posibilitatea de a accesa materialele 

de oriunde şi oricând până la costurile 

reduse. Astfel, procesul de pregătire este 

orientat către fi ecare cursant, majoritatea 

mediilor de e-Learning permiţând 

monitorizarea activităţii participanţilor. 

Pregătirea profesională în asigurări

Pe drumul online 

MAXYGO Consulting, unul 

dintre furnizorii care activează 

pe piaţa serviciilor educaţionale, 

răspunde nevoii de creştere a 

calităţii pregătirii profesionale 

unitare în domeniul asigurărilor, 

adresându-se atât persoanelor 

care activează în acest moment 

în asigurări, fără să aibă o 

recunoaştere a competenţelor 

deţinute, precum şi celor care 

doresc să dobândească noi 

cunoştinţe şi 

deprinderi 

în acest 

domeniu.

Alexandru

APOSTOL

Director General

Opinii

Ştiaţi că… despre 
e-learning
Sursa: SHIFT E-learning

în 2011, 77% dintre corporaţiile 
americane utilizau metode de 
e-learning 

industria de corporate training 
valorează circa 200 miliarde 
dolari, e-learning-ul reprezentând 
56,2 miliarde dolari

metodele e-learning cresc gradul 
de reţinere a informa ţiilor cu 25% 
până la 60%

un training online durează cu 25 

până la 60% mai puţin decât unul 

tradiţional (în sală de clasă)

e
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Este ştiut că, la sfârşit de an, 

românul este mai relaxat când face 

cumpărături, “îşi pune treburile 

la punct”, îşi plăteşte datoriile şi, 

totodată, are grijă şi de asigurări. Îşi 

înnoieşte RCA-ul, se gândeşte că e 

iarnă şi pericolele sunt multe şi poate 

nici un CASCO nu strică, merge la schi 

şi ştie că nu e o idee bună să iasă din 

ţară fără asigurare...  

Aceste realităţi au făcut ca, de 

ani buni, luna decembrie să fi e în 

mod tradiţional dedicată ofertelor, 

majoritatea pentru RCA şi poliţe 

travel. O scurtă analiză a campaniilor 

derulate în piaţă la sfârşitul lui 2012 

indică o tendinţă diferită de cele 

înregistrate în anii trecuţi. În contextul 

în care ne pregăteam să încheiem un 

al patrulea an marcat de CRIZĂ, în care 

bugetele alocate asigurărilor nu au 

crescut deloc, în care asigurătorii se 

luptă cu fenomene care iau amploare, 

precum frauda şi daunalitatea, puţini 

au fost cei care au mai avut curajul 

să se lanseze în campanii axate pe 

reduceri, aşa cum se întâmpla în anii 

trecuţi.  

Reduceri, ieftiniri, discount-uri, 

acestea sunt genericele sub care s-au 

derulat, în anii trecuţi, campaniile 

asi gu rătorilor români şi care cu greu 

au mai fost regăsite la fi nele anului în 

piaţă. Astfel, la sfârşit de an, promoţiile 

au constat mai degrabă în bonusuri, 

şi nu reduceri, în pro mo varea 

produselor complexe şi com plete din 

punct de vedere al riscurilor acoperite. 

Un posibil motiv îl reprezintă 

faptul că actualele condiţii de piaţă 

nu mai permit companiilor să susţină 

costurile pe care le implică practicarea 

unor politici de reduceri. Un produs 

vân dut sub preţul său real implică un 

cost şi un risc pe care compania şi le 

asumă. În acest context, asigurătorii 

au găsit alte elemente prin care să 

atra gă atenţia şi, în cele din urmă, 

banii asiguraţilor: bonusurile de 

diverse forme. 

Vrei o asigurare CASCO? 

GENERALI a oferit şi Rovinietă pe 

12 luni dacă te-ai grăbit să contractezi 

o poliţă CASCO All Inclusive. Aşadar, 

primeşti un bonus, nu o reducere, şi 

este vorba despre un produs cu aco-

perire completă, nu unul custo mi zat 

astfel încât să aibă un preţ imba ta-

bil, dar o serie mai mică de riscuri 

acoperite. 

Campania CASCO All Inclusive cu 

Rovinietă oferită cadou am reiterat-o 

pentru că a fost o campanie bună, 

atractivă în primul rând pentru clienţi, 

dar şi un real sprijin pentru consultanţii 

Tendinţe în campaniile publicitare ale asigurătorilor

Primim 

bonusuri, nu reduceri
Finalul de an a găsit companiile de asigurări departe de gândurile de sărbători. Un bun 

vânzător ştie că nu e cazul să se gândească la vacanţă, ci la promoţii şi campanii prin care 

să atragă spre compania sa cât mai mulţi clienţi dintre cei dispuşi,  în această perioadă, să 

cumpere asigurări.

Oana RADU

PR Coordinator

Promoţiile anilor trecuti

25% la încheierea unei 
poliţe RCA în perioada 
decembrie – februarie. 

Ia-ţi cel mai ieftin RCA, 
în decembrie!

Până pe 15 decembrie, 
reduceri de până la 20% 

pe segmentul CASCO. 

Până la sfârşitul anului, 
15% discount, pe loc, la 

orice poliţă!

Media & Marketing
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noştri în procesul de vânzare, ne-a declarat 

Cristina ALBU, PR Manager, GENERALI 

România. 

Serviciile rapide oferite în procesul 

de despăgubire a daunelor, pentru care 

GENERALI este recunoscută în întreaga 

piaţă, paleta largă de riscuri cuprinse în 

asigurarea CASCO, benefi ciile suplimentare 

oferite în perioada campaniei (decembrie 

– ianuarie), asistenţa rutieră extinsă, 

asigurare de accidente pentru persoanele 

transportate, la care se adaugă Rovinieta 

pe un an cadou, sunt avantajele pe care 

le vom promova clienţilor noştri atât prin 

intermediul forţei de vânzare, cât şi a altor 

canale de comunicare pe care le avem la 

îndemână, direct marketing, PR şi online, a 

completat aceasta. 

Din dragoste pentru 
maşina ta…

Şi OMNIASIG ne-a îndemnat să “ne 

iubim maşina” şi să îi oferim protecţie 

completă. Nu ieftină, nu cu reducere! Ni 

s-a recomandat VIVA CASCO, un produs 

care promite să ofere maşinii noastre “tot 

ce este mai bun”. 

Ideea campaniei a pornit de la 

legătura emoţională ce se creează între 

şoferi şi maşinile lor. Sunt momentele în 

care şoferii îşi dezamăgesc maşina pentru 

că nu au o asigurare completă care include 

orice risc negândit sau neprevăzut. Şi 

pentru că un “iartă-mă” nu este sufi cient 

în aceste situaţii, (...) este vremea revanşei, 

când orice şofer poate să îi ofere maşinii 

sale exact acea protecţie totală de care 

are nevoie, a declarat Ion MINCU - 

RĂDULESCU, Head of Marketing & PR, 

OMNIASIG VIG. 

Campania a fost construită în jurul 

unei metafore de contrast: dovezile de 

iubire duse până la absurd, pe care şoferii 

le oferă maşinilor lor şi dezamăgirea pe 

care aceştia o produc, neglijând cel mai 

important aspect: o asigurare CASCO 

TOATE RISCURILE!, a completat acesta. 

“VIVA CASCO, VIVA la Revolucion” 

este sloganul campaniei şi putem spune 

că este o formă de revoluţie generată 

de faptul că s-a trecut de la promovarea 

unor concepte de tipul “CASCO Mini”, 

“CASCO Basic”, produse care acopereau 

un număr limitat de riscuri de bază şi 

aveau o primă de asigurare pe măsură, 

la campanii menite să impulsioneze 

vânzarea produselor complete, care pot 

asigura cea mai bună acoperire şi servicii 

de calitate. 

Clientul mulţumit – cea 
mai bună recomandare

ALLIANZ – ŢIRIAC Asigurări a urmat 

aceeaşi tendinţă,  derulând,  în perioada 

de sfârşit de an, o campanie TV în care 

accentul a fost pus pe serviciile prompte 

şi pe respectul arătat clientului. Nu a fost 

vorba de nicio reducere, de niciun preţ 

imbatabil şi nici de bonusuri. Clienţi 

mulţumiţi ne zâmbesc dintr-

un spot prietenos 

şi ne spun că 

la ALLIANZ 

“te aştepţi să 

nu aştepţi” şi un 

eveniment nedorit, 

cum este un accident auto, 

se soluţionează uşor dacă ai 

acoperirea oferită de un asigurător 

pe serviciile căruia te poţi baza. 

Campania transmite un mesaj 

puternic, centrat pe calitatea serviciilor 

oferite de ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări în 

momentele cheie ale interacţiunii cu 

clienţii, mesaj transmis chiar de către 

clienţii noştii. Am decis să utilizăm în 

această campanie, în calitate de amba-

sadori ai brandului nostru, clienţii reali 

ai ALLIANZ-ŢIRIAC şi reprezentanţi ai 

service-urilor partenere, care au dorit 

să transmită, într-un mod autentic şi 

neregizat, impresiile şi experienţa lor 

directă referitoare la parteneriatul cu 

ALLIANZ-ŢIRIAC, a precizat Andreea 

POIDA, Marketing Director, ALLIANZ-

ŢIRIAC Asigurări. 

Strategia utilizată în dezvoltarea 

campaniei publicitare s-a bazat pe 

integrarea tuturor factorilor corelaţi 

relaţiei dintre Client şi Asigurător, practic 

a tuturor lucrurilor care contează pentru 

client, aşa cum au fost ele evidenţiate în 

cadrul relaţiilor de comunicare perma-

nentă pe care le derulăm cu aceştia: 

calitatea protecţiei prin asigurare, exper-

tiză şi profesionalism, disponibilitate şi 

promptitudine, simplifi carea demersurilor 

aferente rezolvării unei daune; în fond, 

simplifi carea vieţii 

clientului într-o 

situaţie difi cilă, a 

mai precizat 

aceasta.

21/2013
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Bonusuri şi pentru 
asigurarea de locuinţă

Sistemul de atragere a clienţilor 

prin oferirea de bonusuri este folosit şi 

pentru alte clase de asigurări, cum ar 

fi  cele de locuinţe sau travel. Dacă în 

2011 găseai oferte de tipul: cumperi 

RCA şi primeşti asigurarea obligatorie de 

locuinţă gratuit, la fi nele anului trecut 

oferta s-a schimbat. Spre exemplu, 

CARPATICA Asig derulează până pe 28 

februarie 2013 o campanie dedicată 

asigurărilor de locuinţă sub sloganul 

“Plăteşti 12, primeşti 13”. Astfel, la 

fi ecare asigurare facultativă de locuinţă, 

asiguratului îi este oferită gratuit încă 

o lună de asigurare suplimentară după 

încheierea celor 12 luni contractuale.

Nici asigurările travel 
nu scapă de pachete 
complexe!

În ceea ce priveşte asigurările 

de tip travel, produsele promovate 

în sezonul rece sunt în special cele 

destinate clienţilor care practică sporturi 

de iarnă. Nu sunt asigurări basic, ci 

poliţe mai complexe, care includ riscuri 

speciale. Pentru a impulsiona vânzările şi 

pe acest segment, se folosesc bonusuri 

de tipul celor oferite de GENERALI 

România pentru produsul său Xtreme – 

asistenţă rutieră în valoare de 1.000 euro 

şi asigurarea echipamentului de iarnă în 

valoare de 500 euro.  

Tot „răul”, spre bine!

Schimbarea strategiei folosite 

pentru ofertele de fi nal de an poate să fi  

fost o dezamăgire pentru acei asiguraţi 

obişnuiţi să vâneze în această perioadă 

reducerile, însă poate fi  un pas în direcţia 

cea bună,  în sensul educării fi nanciare a 

românilor. 

Poate acum, mai mult decât am 

făcut-o în anii trecuţi, vom ţine cont de 

calitatea serviciilor pentru care plătim, şi 

nu doar de preţul unei asigurări. Faptul 

că nu ne mai ia ochii o reducere substan-

ţială ne va face să alegem cu mai multă 

răbdare şi ne va îndemna să citim cu mai 

multă atenţie condiţiile de asigurare şi, 

de ce nu, să ne documentăm cu privire la 

asigurătorul pentru care optăm. 

Dacă bugetele ne-au fost afectate 

de criză, este un moment bun să reali-

zăm că suntem prea săraci pentru a 

căuta asigurări ieftine. În cazul în care un 

eveniment nedorit are loc, avem nevoie 

de protecţie reală, completă, care să 

ne ajute să mergem mai departe… să 

revenim, aşadar, la adevăratele argu men-

te pentru care cumpărăm o asigurare. 

Media & MarketingMedia & Marketing

Premiile Pieţei Premiile Pieţei 
AsigurărilorAsigurărilor

acordate de Revista PRIMM - Asigurări & Pensii

www.xprimm.rowww.xprimm.ro

28 martie 2013   Radisson BLU Hotel
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Privind în urmă și uitându-ne la 

partea plină a paharului, piaţa de brokeraj 

în asigurări a reușit, în 2012, să urce 

raportul între primele intermediate și 

totalul subscrierilor pieţei peste pragul 

de 40%. Uitându-ne însă la partea goală 

a paharului, acest rezultat a fost obţinut 

în contextul în care volumul primelor 

subscrise a înregistrat mai degrabă o 

stabilizare, decât creșterea așteptată faţă 

de 2011.

Ultimii câţiva ani au fost extrem 

de difi cili pentru industria de asigurări 

care, la fel ca și alte sectoare fi nanciare, 

a trebuit să facă faţă schimbărilor rapide 

care s-au produs și au fost impuse de 

criza fi nanciară globală. Pe fondul acestor 

schimbări, brokerii în asigurări au fost 

determinaţi să identifi ce noi strategii de 

business, adaptate condiţiilor economice, 

care să poată fi  reglate și puse în acord cu 

nevoile reale de protecţie ale clienţilor. 

Dar, principala ţintă a brokerilor în 

asigurări a fost, și va rămâne și în 2013, 

recâștigarea capitalului de imagine a 

pieţei și, implicit, de încredere acordată 

de clienţi, care au fost puternic erodate 

de evenimentele ce s-au derulat, în ultimii 

patru ani, pe pieţele fi nanciare.

Pe cale de consecinţă, acesta este 

și obiectivul major pe care UNSICAR, 

ca asociaţie profesională a pieţei de 

brokeraj în asigurări, și l-a asumat și 

pentru atingerea căruia a dezvoltat și a 

pus în practică o strategie de acţiune și 

comunicare, ce are în prim-plan formarea 

unei culturi în asigurări a consumatorului 

român de produse fi nanciare la nivelul 

standardelor europene. Demers care 

presupune existenţa mai multor 

elemente, cum ar fi  transparenţa, 

standarde de calitate a serviciilor oferite 

asiguraţilor, etică profesională și multe 

altele.

Evenimentele UNSICAR, derulate 

în 2012, au avut ca teme centrale rolul 

brokerajului în menţinerea stabilităţii 

și creșterea transparenţei pieţei de 

asigurări, cu accent pe eforturile pe care 

brokerii trebuie să le realizeze pentru a-și 

consolida unul dintre principalele roluri 

atribuite prin legislaţie, și anume protecţia 

intereselor consumatorilor de produse de 

asigurare.

Toate aceste elemente - încredere, 

capital de imagine, stabilitate - au infl u-

enţă asupra volumului de business 

gene rat de piaţa de asigurări, care a 

scăzut constant în ultimii ani. Ceea ce de-

monstrează că, în România, mecanis mul 

de gestionare a riscurilor este sub-utilizat, 

iar consumatorii au o experienţă nu 

tocmai matură cu industria de asigurări.

Dezvoltarea pieţei de asigurări ar 

putea fi  susţinută însă și de un stimulent 

important, respectiv acordarea de deduc-

tibilităţi fi scale, care ar putea genera 

efecte pozitive inclusiv asupra capitalului 

de imagine al industriei.

În 2013, principalele priorităţi ale 

pieţei de asigurări rămân cele legate de 

consolidarea mecanismelor de func-

ţionare și de creștere a volumului de 

business, iar acest lucru ar putea fi  

realizat doar prin reducerea defi citului 

de protecţie și de încredere a populaţiei 

în această industrie. În opinia UNSICAR, 

crearea sistemului de asigurări 

obligatorii de sănătate și recunoașterea 

deductibilităţii fi scale a primelor plătite 

pentru asigurări ar putea susţine 

dezvoltarea și consolidarea industriei de 

asigurări.

Dacă toate aceste lucruri sunt încă 

puse sub semnul întrebării, de un lucru 

putem fi  siguri, și anume că piaţa de 

asigurări va trebui să navigheze și în 2013 

într-un mediu economic, politic și social 

volatil, care poate genera noi ameninţări 

asupra capitalului de imagine al industriei.

De aceea, UNSICAR își va intensifi ca, 

în acest an, activitatea pe zona de 

partener de discuţie al autorităţilor - 

CSA, Guvern, Parlament -, considerând 

că efectele oricărei decizii insufi cient 

dezbătută cu reprezentanţii pieţei pot 

avea efecte nedorite asupra stabilităţii și 

credibilităţii pieţei de asigurări.

Stabilitate și credibilitate

Opinii

Crearea sistemului de 

asigurări obligatorii de 

sănătate și recunoașterea 

deductibilităţii fi scale a 

primelor plătite pentru 

asigurări ar putea susţine 

dezvoltarea şi consolidarea 

industriei de asigurări.

Rubrică realizată de

Cuvintele cheie ale anului 2013
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De ce „cazul” L’Aquila?

Un seism cu intensitatea de 

6,3 grade Mercalli, precum cel care a 

lovit L’Aquila în noaptea de 6 aprilie 

2009, nu intră, de regulă, în categoria 

evenimentelor catastrofale. Şi totuşi 

... cauze “istorice” au făcut ca în aprilie 

2009 slăbiciunile administraţiei publice, 

realităţile culturale şi furia naturii să se 

suprapună, generând efecte tragice.

Bilanţul cutremurului, dispro-

porţionat faţă de dimensiunile sale 

fi zice - 309 de morţi, 1.600 răniţi, peste 

40.000 de persoane rămase fără adăpost, 

distrugerea centrului istoric al oraşului 

L’Aquila şi a unor suburbii -, a atras 

atenţia asupra unor slăbiciuni fatale 

ale sistemului de prevenţie şi reacţie în 

caz de catrastrofă naturală, ca şi asupra 

necesităţii unui program naţional de 

asigurare pentru riscuri catastrofale.

Rezumând în câteva rânduri 

motivele acestei disproporţii între cauze 

şi efecte, putem enumera:

� vulnerabilitatea ridicată a oraşului 

faţă de riscul seismic, dată de specifi cul 

său medieval – un număr ridicat de 

construcţii foarte vechi, fără structură de 

rezistenţă, erau folosite ca locuinţe sau 

sedii de fi rme, magazine etc;

� ciudata “indiferenţă” a autorită ţilor 

faţă de riscul seismic, care – într-un oraş 

amplasat în zona de cel mai înalt risc de 

cutremur din Italia, au părut să ignore 

decenii de-a rândul atât experienţele 

istorice, cât şi informaţiile ştiinţifi ce de 

actualitate;

� defi cienţele evidente ale sistemului 

de management al riscului, din care 

putem enumera: instituţii vitale au fost 

găzduite în sedii „istorice”, insufi cient 

protejate faţă de riscul seismic; populaţia 

nu a fost instruită cu privire la măsurile 

de protecţie adecvate în caz de seism; 

nu s-au realizat expertize tehnice 

ale clădirilor vechi, fără structură de 

rezistenţă, utilizate ca locuinţe de mii de 

aquilani etc;

� defi cienţele de comunicare, care au 

făcut ca locuitorii să nu înţeleagă corect 

expunerea şi vulnerabilitatea oraşului la 

riscul seismic.

Aceste caracteristici nu sunt proprii 

numai oraşului L’Aquila, ci sunt mai de-

grabă expresia unei atitudini generale 

faţă de riscul de catastrofă naturală 

manifestată în Italia. Din nefericire, în 

cazul capitalei regiunii Abruzzo, ele 

s-au însumat, cu efecte dramatice, su-

pra  punându-se şi altor factori de risc 

prezenţi în toată ţara. 

În Italia, riscul seismic face parte 

din viaţa de zi cu zi. Mici mişcări seismice 

pigmentează realitatea cotidiană, fără 

a se solda însă cu victime omeneşti sau 

pagube materiale. Istoria consemnează 

însă şi câteva cutremure devastatoare. 

L’Aquila:
O lecţie de 27” 

În 2012, asigurările de locuinţe au devenit un subiect de interes pentru presa 

italiană: preţuri, furnizori, condiţii de asigurare şi chiar o dezbatere pe mar-

ginea ideii de asigurare obligatorie a locuinţelor. Ce a determinat un astfel de 

interes într-o ţară în care cuprinderea în asigurare a locuinţelor se afl ă la cel 

mai scăzut nivel dintre ţările industrializate şi unde asigurările pentru riscul 

de catastrofă lipsesc din oferta  multor asigurători importanţi? Schimbarea 

a început în urmă cu trei ani, când un seism de 6,3 grade pe scara Mercalli a 

schimbat pentru totdeauna, în 27 de secunde, soarta oraşului L’ Aquila.
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Daniela GHEŢU

Director Editorial
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Situat în centrul Italiei, L’Aquila este capitala 

Regiunii Abruzzo. Un labirint de străduţe înguste, 

mărginite de clădiri şi biserici baroce sau 

renascentiste, defi neşte personalitatea 

acestui oraş vechi, ale cărui rădăcini 

medievale coboară până în secolul XIII. 

L’Aquila găzduieşte o renumită universi-

tate, cu peste 20.000 de studenţi, academii 

de cinematografi e, arte plastice şi muzică, 

precum şi numeroase instituţii culturale de 

prestigiu – un teatru de repertoriu, orchestra 

simfonică etc., care conferă oraşului o puternică amprentă culturală. 

De altfel, viaţa universitară şi culturală, ca şi zestrea arhitectonică cu to-

tul deosebită şi oportunităţile pentru practicarea sporturilor de iarnă, sunt 

principalele „industrii” care susţin economia oraşului şi dau de lucru celor 

75.000 de locuitori ai săi.

Cutremurele au marcat în mod repe tat istoria oraşului, favorizate de 

aşezarea acestuia pe un străvechi fund de lac care amplifi că activitatea 

seismică. Istoria con semnează cel puţin 9 evenimente majore în ultima 

jumătate de mileniu, dintre care cel mai puternic a avut loc în iulie 1786, 

soldându-se cu  peste 6.000 de victime. Cel mai recent seism major, înainte de 

2009, cu o magnitudine de peste 5 grade Mercalli, a avut loc în 1958.

Dosar XPRIMM

Cu toate acestea, preocuparea 

administraţiilor italiene faţă de riscul 

seismic a fost mai degrabă sporadică, 

de obicei catalizată de producerea unui 

seism important. Această atitudine s-a 

manifestat mai bine de un secol faţă de 

aspecte care, bine gestionate, ar fi  putut 

salva L’Aquila. Iată câteva exemple:

Calitatea construcţiilor: primele 

standarde de proiectare antiseismică au 

fost introduse în 1908, după cutremurul 

din Messina, dar abia după experienţa 

seismului din L’Aquila au fost adoptate, 

în regim de urgenţă, standarde de 

construcţii care să acopere profi lul 

seismic al întregii ţări şi să răspundă 

cerinţelor Eurocode 8. Dincolo de 

bâlbâielile birocratice, întârzierea are 

la origini în principal puternicul lobby 

al constructorilor, interesaţi să păstreze 

costuri reduse. 

Mai mult, calitatea construcţiilor 

nu a răspuns, în multe cazuri, nici măcar 

Anul Epicentru Victime Intensitate

1908 Messina, Sicilia 70.000 7,2 M

1925 Avezzano, Abruzzo 32.610 7,0 M

1930 Irpinia, Campania 1.404 6,5 M

1976 Gemona del Friuli

Friuli-Venezia Giulia

1.000 6,5 M

1980 Irpinia, Campania 3.000 6,5 M

2009 L’Aquila, Abruzzo 309 6,3 M

2012 Emilia Romagna 5,8 M

Sursa: EQECAT

Situat

Regiunii

d

pre

L’Aquila, Palatul Prefecturii

Italia - Zonarea seismică (eveniment cu probabilitatea 10%, 

perioada de revenire 50 de ani) - Sursa: Institutul Naţional 

de Seismologie şi Vulcanologie

L’Aquila

standardelor existente, urmare a corupţiei 

din sistemul de control. Aşa se face că, 

deşi în general structurile de rezistenţă 

ale clădi rilor noi s-au comportat bine, 

pereţii multor locuinţe din L’Aquila au fost 

pur şi simplu spulberaţi de cutremur din 

cauza execuţiei defi citare. 

Siguranţa clădirilor publice: 

criteriul „rabatului maxim”, utilizat în 

atribuirea lucră rilor de construcţie pentru 

clădirile publice a încurajat, împreună 

cu corupţia din sistem, executarea unor 

lucrări cât mai ieftine, de slabă calitate, 

pentru a compensa discount-urile mari 

oferite cu ocazia licitaţiilor. Ca urmare, 

unele dintre cele mai importante instituţii 

publice au devenit cvasi inoperante 

după producerea cutremurului din 2009, 

prin distrugerea sediilor. Este sufi cient 

să amintim două cazuri: Prefectura, 

adică instituţia care, potrivit legislaţiei 

italiene, trebuie să fi e pivotul central în 
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gestionarea stării de urgenţă, şi Spitalul 

regional San Salvadore, ambele găzduite 

în clădiri devastate de cutremur, deşi 

fuseseră recondiţionate recent.

În sfârşit, insufi cienta dezvoltare 

a sistemului de intervenţie de urgenţă, 

lipsa unui program clar de acţiune, ca 

şi dependenţa aproape exclusivă de 

fi nanţele statului pentru reconstrucţie 

au avut un cuvânt greu de spus în 

gestionarea urmărilor seismului din 6 

aprilie 2009.

Daune, asistenţă şi 
reconstrucţie

Potrivit estimărilor Guvernului 

italian, daunele totale depăşesc 10 

miliarde euro, din care circa 3,5 miliarde 

euro reprezintă daunele suferite de 

patrimoniul cultural al oraşului.

Fondul European de Solidaritate 

a alocat Italiei suma de 493,7 milioane 

euro, cel mai substanţial ajutor din 

istoria instituţiei. Câteva guverne străine 

şi-au asumat sarcina de a contribui la 

refacerea unor monumente arhitectonice 

importante. Totuşi, “greul” efortului 

de reconstrucţie a rămas exclusiv în 

seama Guvernului italian. Până în acest 

moment, cheltuielile publice pentru 

intervenţii de urgenţă şi reconstrucţie 

se ridică la aprox. 5 miliade euro, total 

din care numai 10% a fost acoperit de 

ajutorul internaţional şi donaţii. Până la 

fi nalizarea lucrărilor suma va fi  dublată.

Din cei 48.000 de sinistraţi 

înregistraţi iniţial, circa 11.000 de per soa-

ne locuiesc încă în structuri provizorii. 

Statul italian a cheltuit numai în primele 

18 luni dupa eveniment, în medie, pentru 

fi ecare sinistrat, peste 23.000 euro. Printre 

altele, s-a construit un parc de circa 

5.000 de unităţi locative permanente şi 

câteva sute de locuinţe provizorii. Sume 

importante au fost alocate cu prioritate 

pentru reabilitarea cămi nelor studenţeşti, 

şcolilor şi clădirilor universitare distruse, 

astfel încât una dintre principalele 

activităţi de care depinde economia 

oraşului - învăţământul -, să poată 

continua.

 “Zona Rossa” din L’Aquila – 

perimetru închis accesului public, şi 

care cuprinde zona istorică a oraşului 

distrusă de seism -, este formată şi astăzi 

dintr-un ansamblu de clădiri „rănite”, 

parte ranforsate cu structuri metalice 

de susţinere, parte încă aglome rate de 

moloz. 

Absentele... asigurări

Daunele asigurate reprezintă mai 

puţin de 2% din total - circa 200 milioane 

euro. Italia are una dintre cele mai reduse 

rate de penetrare a asigurărilor pentru 

seism dintre toate ţările industrializate 

expuse la acest risc, afi rmă Lucia BEVERE, 

Senior Catastrophe Data Analyst, SWISS 

Re. Printre motivele acestei stări de fapt 

este şi acela că primele pentru asigurările 

de proprie tate sunt supuse unei taxe de 

22,25%, una dintre cele mai înalte din 

Europa. În plus, şi poate chiar un motiv  

mai important, legislaţia existentă până 

recent a acreditat ideea că Guvernul 

îşi va asuma sarcina de a acoperi toate 

costurile de reconstrucţie, inclusiv pentru 

locuinţele personale şi infrastructură. 

În fapt, chiar după seismul din L’Aquila, 

guvernul Berlusconi a aprobat o lege 

prin care garanta 100% plata lucrărilor 

de reconstrucţie. În acest context, 

asigurările de locuinţe au ocupat în 

cel mai bun caz o poziţie marginală în 

oferta asigurătorilor locali, companii 

importante, cum ar fi  GENERALI şi 

FONDIARIA-SAI, limitându-se la a asigura 

proprietăţi comerciale. 

Potrivit unui material publicat 

recent de Caisse Centrale de 

Reassurance, rata de penetrare a 

asigurarilor pentru riscul de cutremur 

este de circa 10% pentru pro prietăţile „Acestea sunte cheile caselor noastre, agăţate pe baricadă, ca şi speranţele noastre”

din clădirile comerciale sunt 

asigurate

Dosar XPRIMM

din apartamente sunt 

asigurate
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Renaşterea prin cultură

Pentru L’Aquila, oraş cu o amprentă culturală puternică, recons truc-

ţia nu în seamnă numai ziduri şi schele, ci şi recuperarea unui stil de viaţă 

dat de identitatea sa culturală.

În vara anului 2012 numeroase insti tuţii artistice şi administrative au 

susţinut  „Şantierele Imaginaţiei”, un program cultural menit să readucă 

în atenţia publică L’Aquila, revitalizând faima sa de vechi centru artistic. 

Atelierele de creaţie muzicală şi teatrală la care au participat tineri artişti 

din întreaga Italie, au culminat cu montarea spectacolului shakesperian 

„Troilus şi Cresida”. Produs de teatrul regional TSA - el însuşi o victimă a 

seismului - , spectacolul a folosit  „decorul” oferit de ruinele îmbrăcate în 

schelele recons trucţiei din Zona Rossa, deschisă accesului public numai 

pentru acest eveniment. Cultura 

este o resursă permanentă, pe care 

acum o folosim ca oamenii să-şi 

păstreze încre derea, să ştie că Zona 

Rossa este încă vie, că oraşul va 

renaşte, explica Alessandro Preziosi 

(foto), Directorul Artistic al TSA.

individuale şi 30% pentru cele comerciale. 

Condiţiile de subscriere sunt destul de 

restrictive, iar limitele de compensare 

sunt coborâte (în general 30% - 50% 

din totalul valorii asigurate, mai puţin o 

franşiză de 1-2%). Ca urmare, din totalul 

de circa 55 miliarde euro, daune produse 

de cutremure în Italia în ultimii 40 de ani, 

doar aprox. 2% a fost acoperit de asigurare.

Numai constrângerile bugetare 

impuse de grava criză economică în care 

se zbate Italia au făcut ca aşteptările 

foarte optimiste la adresa Guvernului să 

înceapă a fi  puse sub semnul întrebării. 

În plus, atitudinea administraţiei s-a 

schimbat vizibil.

Pe cont propriu?

Un decret lege din mai 2012 

abroga obligaţia statului de a acorda 

asistenţă fi nanciară pentru reconstrucţia 

imobilelor proprietate privată. În acelaşi 

timp, decretul prevedea, la Articolul 2, 

elaborarea unor norme care să stimuleze 

asigurările private facultative pentru 

proprietăţi, inclusiv prin acordarea de 

deduceri fi scale. 

În iulie 2012 însă, clasa politică a 

făcut un pas înapoi şi articolul 2 a fost 

eliminat din textul fi nal al legii, astfel 

încât, din punct de vedere legal, situaţia 

de ansamblu nu s-a schimbat. Totuşi, 

există semnale că lucrurile nu vor rămâne 

aşa pentru mult timp. 

Pe de o parte, autorităţile vorbesc 

tot mai frecvent despre necesitatea de 

a se institui un parteneriat public-privat 

pentru acoperirea prin asigurare a riscului 

de calamitate naturală. Lansată imediat 

după seismul din 2009 de Preşedintele 

ISVAP – autoritatea de supraveghere a 

asigurărilor -, Giancarlo GIANNINI, ideea 

a revenit în actualitate cu mai multă 

putere după dublul eveniment seismic 

din Emilia Romagna, din primăvara anului 

2012. Lansarea unui proiect de acest tip, 

posibil structurat după modelul francez, 

este susţinută de numeroase entităţi, 

publice şi private, care sunt implicate în 

problematica gestionării riscului seismic. 

Principalul argument invocat este acela că 

Foto Raniero Pizzi, 

Il Centro
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70% dintre locuinţele italiene sunt cvasi-

neasigurabile, urmare a standardelor 

de construcţii defi citare şi a calităţii 

slabe a execuţiei. În regim facultativ, 

acest specifi c se traduce prin preţuri 

ale asigurării foarte mari sau chiar prin 

refuzul asigurătorilor de a prelua riscul. 

Ca urmare, o soluţie generalizată, care 

să diversifi ce riscul preluat în asigurare 

ţinând cont de profi lul fi ecărei regiuni şi 

să facă posibilă o limitare a preţului, prin 

implicarea statului ca garant, este mai 

mult decât dezirabilă.  

Când ar putea o astfel de soluţie 

deveni realitate? Greu de spus ... Toate 

părţile implicate susţin că premergător 

impunerii obligativităţii, autorităţile ar 

trebui să inventarieze fondul construit, 

expertizând clădirile pentru a aprecia 

corect vulnerabilitatea acestora. În 

paralel, norma tivele de specia litate şi 

controlul calităţii în construcţii trebuie 

îmbunătăţite. Derularea acestor 

operaţiuni ample şi costisitoare, ca şi 

negocierea soluţiei legale în sine, în 

condiţiile unui stat slăbit de criză şi 

sufocat de birocraţie, pot dura ani de zile.

Lecţia aquilană

Şi totuşi ... ce este de învăţat în urma 

seismului de la L’Aquila? Iată câteva 

puncte valabile oriunde în lume:

� comunicarea cu privire la riscuri 

trebuie făcută în mod profesionist, astfel 
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încât cetăţenii să înţeleagă corect vulnerabili-

tatea zonei în care trăiesc;

� rolul oamenilor de ştiinţă trebuie să fi e 

unul de consultanţă în cadrul unui program 

public coerent de pregătire pentru dezastru;

� în evaluarea profi lului de risc trebuie luat 

în considerare specifi cului local în materie de 

construcţii şi locuire;

� orice program de reducere a riscului de 

dezastru trebuie să apeleze şi la componenta 

re/asigurărilor pentru a dispune rapid de 

resursele fi nanciare necesare reconstrucţiei 

materiale;

� asigurarea facultativă a proprietăţilor nu 

poate funcţiona efi cient decât în tandem 

cu existenţa unor standarde de construcţii 

adecvate şi cu un program riguros de control 

al calităţii construcţiilor;

� stimularea creşterii gradului de cuprindere 

în asigurare a locuinţelor şi pro prietăţilor 

comerciale este o prioritate strategică;

� reconstrucţia trebuie să urmărească dez-

voltarea economică şi socială, ca şi recuperar-

ea elementelor fundamentale ale specifi cului 

local şi menţinerea moralului.

Politica de comunicare a autorităţilor 

americane în cazul uraganului Sandy este un 

prim exemplu că lecţia “predată” de eveni-

mentele de la L’Aquila a fost învăţată. Mai 

aproape de sursă, în Europa, atât Italia cât 

şi alte ţări mai au multe de făcut pentru ca 

drama acquilană să nu se mai repete.

DAUNE TOTALE

10.200 mil.
DAUNE ASIGURATE

200 mil.
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Un proces  care nelinişteşte lumea ştiinţifi că 

În octombrie 2012, şase seismologi şi un ofi cial al Agenţiei pentru 

Protecţie Civilă au fost condamnaţi, în urma evenimentelor de la L’Aquila, 

la şase ani de închisoare pentru omor prin imprudenţă. 

Receptat de lumea ştiinţifi că ca o vânătoare de vrăji toare şi un 

pre cedent periculos pentru comunitatea ştiinţifi că, procesul nu a con-

damnat în fapt incapacitatea oamenilor de ştiinţă de a pre zice seismul, 

ci superfi cialitatea cu care a fost analizată şi tratată vulnerabilitatea zonei 

la riscul seismic şi lipsa unei comunicări clare, care să infor meze corect 

publicul asupra riscului po ten ţial.

Încă din toamna anului 2008 activitatea seismică în zona L’Aquila 

s-a intensifi cat, sute cutremure de mică intensitate ţinând în tensiune 

populaţia. Cu puţin timp înainte de seism, Giampaolo GIULIANI, un tehni-

cian angajat al Laboratorului Naţio nal GRAN SASSO, a emis o predicţie 

elabo rată pe baza unei teorii proprii privind creşterea emisiilor de gaz ra-

don în perioa dele premergătoare unui seism; neacre ditată ştiinţifi c, teoria 

sa condusese anterior la un număr de alarme false şi a iritat autorităţile.

Convocaţi de Departamentul Protec ţiei Civile în 31 martie 2009,  

repre zentanţii Co mi  siei “Riscurilor Majore”, seismologi reputaţi, au decis 

că nu există argumente ferme pentru a spune că seismele de mică intensi-

tate înregistrate ar trebui considerate precursoare ale unui eveniment de 

mari dimensiuni. Publicul a primit o singură informaţie. Reprezentantul 

DPC a spus, citat de întreaga presă regio nală, că nu există motive de 

îngrijorare, iar aquilanii au răsufl at uşuraţi. Informaţia era însă profund 

inexactă, mai degrabă rodul dorinţei autorităţilor de a calma spiritele.

În 6 aprilie 2009, la ora 3:32, un cutremur de 6,3 grade Mercalli, cu 

durata de 27”, a lovit oraşul L’Aquila şi împrejurimile sale, producând 309 

victime, 1.600 răniţi şi lăsând fără adăpost mai bine de 40.000 persoane.
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Interviu

PRIMM: Care este imaginea actuală a 

pieţei muncii din punctul de vedere al 

unei companii de asigurări care oferă 

benefi cii medicale extrasalariale? 

Tiberiu MAIER: Nu este niciun 

secret că lumea afacerilor este din ce în ce 

mai competitivă. Mici erori sau neglijenţe, 

care în trecut puteau trece neobservate, 

fac astăzi diferenţa între companii de 

succes şi companii la marginea prăpastiei. 

Pe măsură ce competiţia devine mai 

acerbă, accesul şi valorifi carea superioară 

a resurselor devin nu doar diferenţiatori ci 

adevăraţi predictori de performanţă.

PRIMM: Încep companiile să 

conştientizeze importanţa investiţiei în 

calitatea mediului de lucru?

T.M.: Importanţa capitalului uman 

ca resursă diferenţiatoare începe să 

crească, iar abilitatea unei companii de 

a identifi ca, recruta, mobiliza, motiva, 

dezvolta şi reţine capitalul uman 

determină brandul de angajator şi 

performantă al organizaţiei.

PRIMM: Şi cum intervin practic 

asigurările de sănătate în 

profesionalizarea acestor procese 

caracteristice departamentelor de 

resurse umane?

T.M.: Cade în sarcina departa-

mentelor de resurse umane să reducă 

pe cât posibil absenteismul, să se 

asigure că, atunci când sunt bolnavi, 

angajaţii apelează de îndată la medic, 

că problemele lor sunt rezolvate cu 

promptitudine şi profesionalism, dar 

în egală măsură cu o utilizare efi cientă 

a resurselor fi nanciare întotdeauna 

limitate ale angajatorului. Consultanţii 

SIGNAL IDUNA România sunt partenerii 

profesioniştilor de HR şi lucrează pentru 

perfecţionarea acelor sisteme de benefi cii 

care reduc costul total al angajatorului şi 

cresc productivitatea.

PRIMM: Care a fost evoluţia acestui 

segment de benefi cii medicale în 

ultimii ani? Cum a afectat instabilitatea 

economică mondială atitudinea 

angajatorilor faţă de asigurările de 

sănătate?

T.M.: Angajatorii din România, 

companii locale şi multinaţionale, au 

început deja de câţiva ani acordarea 

de benefi cii medicale. La fel ca în alte 

ţări, criza nu a reprezentat un motiv de 

reducere a acestor benefi cii. Dimpotrivă, 

penetrarea pe piaţă a benefi ciilor 

medicale a crescut semnifi cativ în ultimii 

ani. Odată cu creşterea investiţiilor în 

sistemul medical privat şi cu apariţia 

unui număr important de spitale private, 

nivelul de complexitate al benefi ciilor 

medicale acordate de angajatori a 

crescut. Specializările diferite şi adesea 

complementare ale spitalelor private fac 

ca tot mai mulţi angajatori să opteze azi 

pentru asigurări de sănătate de grup, 

V-aţi gândit vreodată 

cât pierde compania la 

care lucraţi prin concedii 

medicale? Mult prea 

frecvent, angajaţii întârzie 

prezentarea la medic, 

pentru simptome care pot fi  

duse pe picioare. Afecţiuni 

al căror trata ment este facil 

în faza acută degenerează 

în boli cronice, cu un cost 

uriaş, atât pentru societate, 

cât şi pentru individ. Prins 

la mijloc, angajatorul 

suferă din plin, pentru că 

dincolo de costul zilelor de 

concediu medical, pierde 

producţie nerealizată, 

volume de vânzări, termene 

limită neonorate, sau pierde 

know how, în funcţie 

de locul de muncă al 

angajatului. 

Tiberiu MAIER, 

Vicepreşedinte SIGNAL 

IDUNA, subliniază 

caracteristicile asigurărilor 

de sănătate dedicate 

companiilor şi atrage 

atenţia asupra benefi ciilor 

acestora în sistemul de 

organizare al unui mediu de 

lucru efi cient.

Cum prevenim 

ABSENTEISMUL 
la birou?

Cade în sarcina 

departamentelor de resurse 

umane să reducă pe cât 

posibil absenteismul



care nu limitează accesul la un anumit 

furnizor de servicii. Prin consecinţă, cota 

de piaţă a asigurărilor, în comparaţie cu 

abonamentele oferite de clinici a crescut 

semnifi cativ.

PRIMM: Ce oferă asigurările de 

sănătate în plus faţă de abonamente? 

Ce ar trebui să ştie oamenii ca să evite 

confuziile? Dar angajatorii?

T.M.: Secretul îl reprezintă 

sistemele complexe, care gestionează 

cazurile medicale cu profesionalism, 

sunt accesibile 24/7, facilitează 

accesul la peste 350 de clinici şi pun la 

dispoziţia benefi ciarului (departament 

de HR) instrumente reale de control a 

productivităţii. Experienţa gestionării 

a milioane de poliţe de sănătate în 

Germania îşi spune cuvântul. Soluţiile 

de benefi cii medicale pe care le 

gestionează SIGNAL IDUNA îmbină în 

egală măsură nevoia de complexitate 

medicală a angajatului pacient cu 

dorinţa angajatorului de efi cienţă 

economică şi acoperire maximală. În plus, 

deductibilitatea fi scală până la 250 euro/

angajat/an reprezintă o limită sufi cientă 

pentru majoritatea benefi ciilor medicale 

acordate astăzi de angajatori. Un alt 

benefi ciu specifi c doar asigurărilor private 

de sănătate este scutirea angajatorilor 

de plata contribuţiilor sociale aferente 

acestora.

PRIMM: Care este elementul 

diferenţiator al SIGNAL IDUNA de 

impunere pe piaţa asigurărilor 

corporate şi care este strategia de 

valorifi care a acestuia pentru compania 

pe care o reprezentaţi?

T.M.: Acolo unde situaţia clientului 

o cere, SIGNAL IDUNA a dezvoltat 

produse încă şi mai complexe, care pun 

la dispoziţia angajatorilor acoperiri mai 

cuprinzătoare de stomatologie, optică 

medicală, sau acces şi rambursare pentru 

servicii efectuate în străinătate sau în 

clinici de stat. 

Într-o piaţă efervescentă, în care 

persistă multe confuzii privind benefi ciile 

medicale oferite prin clinici sau prin 

asigurări generale, SIGNAL IDUNA îşi 

asumă rolul specialistului cu peste o 

sută de ani de experienţă în asiguări 

de sănătate, forma cea mai dinamică şi 

cuprinzătoare a acestor benefi cii.

Interviu

Tiberiu MAIER

Vicepreşedinte, SIGNAL IDUNA

by
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Unde plasăm riscurile   

Deşi volumul primelor cedate de 

către companiile ruse către reasigurători 

externi în afară este în creştere de la an 

la an, alta e situaţia business-ului atras în 

reasigurare pe piaţa internă.

Analizând rezultatele înregistrate 

de către societăţile de asigurare-reasi-

gurare din Rusia este evident că va 

mai trece ceva timp până când piaţa 

locală va deveni cu adevărat interesantă 

pentru plasarea unui volum semnifi cativ 

de riscuri din Europa Centrală şi de Est 

(ECE). Motivele ţin de slaba capitalizare 

a companiilor de profi l în paralel cu 

majorarea nivelului de capitalizare a 

societăţilor de asigurare, de lipsa unui 

rating adecvat pentru atragerea unui 

business semnifi cativ din afară,  dar şi de 

o pregătire profesională insufi cientă a 

persoanelor angajate în acest domeniu.

De departe, rating-ul este un 

aspect important de care se ţine cont, 

iar potrivit celui mai recent raport reali-

zat de către agenţiei AM Best, peste 1/3 

din rating-urile acordate companiilor 

din Rusia şi CSI sunt în categoria bbb- 

(grad minim de investiţii). În acelaşi 

raport se arată că în anul precedent 

apro ximativ 63% din companii au 

pri mit o confi rmare a rating-ului, 23% 

un rating în scădere şi doar 14% s-au 

bu cu rat de califi cative în creştere. Pon-

derea cea mai însemnată a riscurilor 

atrase în reasigurare de companiile ruse 

revine astfel ţărilor din CSI, ale căror 

ce rin ţe pentru rating sunt mai mici iar 

restricţiile de buget nu le permit acce sa-

rea unei rasigurari mai scumpe din Vest.

 Potrivit lui Alexandr ARTAMONOV, 

Director General al reasigurătorului 

specializat  MOSCOW Re, piaţa de 

reasigurare din Rusia este utilizată 

preponderent pentru plasarea riscurilor 

care nu sunt preluate de către operatorii 

din Vest sau acceptate acolo doar în 

anumite condiţii, cât şi pentru oferirea 

unei protecţii societăţilor de asigurare de 

talie medie şi mică, aceştia fi ind atraşi de 

preţuri mai avantajoase. Totuşi, va exista 

o cerere constantă pentru reasigurare 

Primele colectate de asigurătorii/reasigurătorii ruşi de pe urma riscurilor 

preluate în reasigurare din ţările din afara spaţiului CSI au stagnat şi în 

2012, în mare acestea provenind de la companiile din fostele ţări sovietice. 

Care sunt cauzele acestui fenomen şi cât de atractivă este această piaţă 

pentru plasarea riscurilor companiilor şi brokerilor din Europa Centrală şi 

de Est?  Oleg DORONCEANU

Senior Editor

1.000 

societăţi
de asigu rare-reasigurare numără 

piaţa non-life din spaţiul CSI, 

cumulând subscrieri de 33 miliarde 

euro în 2011

3,2 
mld. euro

este volumul de prime cedate în 

reasigurare de către companiile din 

CSI în 2011, sau 2% din totalul pieţei 

internaţionale de reasigurare

110 
companii

 din Rusia au desfăşurat operaţiuni 

de reasigurare în S1/2012, din care 

14 reasigurători specializaţi

ALTERNATIVA RUSĂ
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  neacceptate în Vest?

Reasigurări

adresată companiilor ruse de profi l 

pentru acoperirea unor riscuri pe clasele 

obligatorii de asigurare. Pornind de la 

aceasta, există perspective ca în viitorul 

apropiat această piaţă să devină un 

centru internaţional de reasigurare pentru 

asiguratorii din Orientul Mijlociu, Asia de 

Sud-Est, America Latină şi ţările arabe. 

Piaţa rusă de reasigurare poate fi  

foarte competitivă pe anumite clase, mai 

ales din punct de vedere al costurilor. La 

nivelul MARSH în regiune, aceasta este 

cautată pentru riscuri ce vizează anumite 

industrii precum cea chimică sau cea 

petrochimică, afi rmă Liviu HULUŢĂ, 

CEE&CIS Marketing & Communication 

Coordinator, MARSH România.

Exceptând volumul de business 

preluat de către reasigurătorii ruşi din 

afara ţării, primele încasate de pe piaţa 

internă au fost în creştere în 2012. 

Rezultatele pieţei în primele şase luni ale 

anului 2012 confi rmă faptul că am depăşit 

criza şi avem semne clare de revigorare, 

în prezent putând  vorbi de o perioadă de 

stabilizare după aproximativ cinci ani de 

scădere continuă a subscrierilor, potrivit 

lui Dimitri GARMASH, Deputy CEO, 

UNITY Re, unul dintre liderii pieţei de 

profi l din Rusia.

Un alt impuls pentru extinderea 

colaborării societăţilor de profi l din 

Rusia cu cele din afara zonei fostelor 

ţări sovietice va fi  şi iminenta creştere a 

limitei participaţiei capitalului străin în 

cadrul companiilor ruseşti, de la 25% la 

50%, ţinând cont de noul statut al Rusiei 

în cadrul OMC.

Astfel, afacerile reasigurătorilor 

din Rusia şi CSI se vor consolida în 

viitorul apropiat, pe fondul creşterii 

participaţiei capitalului străin, a cerinţelor 

de capitalizare şi eliminarea practicilor 

de evaziune fi scală. Tot mai multe 

companii din regiune vor aplica pentru 

obţinerea ratingului internaţional în 2013, 

prognozează experţii de la AM Best. 

În asemenea context, se estimează 

o creştere pe termen mediu a primelor 

de reasigurare colectate de companiile 

ruse din afara spaţiului CSI, mai puţin 

însă din regiunea ECE, astfel că ţările mai 

“accesibile” pentru aceştia, într-o primă 

etapă, sunt din Orientul Mijlociu şi Asia 

de Sud-Est.

68% 
din volumul primelor cedate de 

companiile de asigurări ruseşti a 

fost direcţionat către reasigurători 

din afara ţării

556 

mil. euro
este volumul primelor de 

reasigurare colectate de către 

reasigurătorii ruşi în primul 

semestru din 2012, în creştere cu 

28,5% comparativ cu S1/2011

1,4 

mld. euro
este volumul primelor cedate în 

reasigurare de către companiile 

ruseşti în S1/2012, în creştere cu 

22,2% comparativ cu S1/2011. 

Din acestea, o cotă de 68% a fost 

cedată către parteneri din afara 

ţării

2,7-2,9 

mld. euro
este volumul estimat al primelor 

care vor fi  cedate în reasigurare de 

către companiile din Rusia până la 

sfârşitul anului

S&P FITCH A.M. BEST

INGOSSTRAKH BBB-
UNITY Re BB B+
TRANSIB Re B
SCOR Re A
SOGAZ BBB- B++
EIS BBB- 
ALFASTRAKHOVANIE BB-
VTB STRAKHOVANIE BBB-
MOSCOW Re BB
LEXGARANT B+
GEFEST B+
Russian Insurance Center B
TRANSNEFTY Insurance BBB-
RUSSIAN Re B+

Ratinguri internaţionale deţinute de 

asiguratori/reasigurători din Rusia
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Unul dintre obiectivele majore 

ale noii legislaţii se referă la dezvoltarea 

pe baze sănătoase a segmentului 

asigurărilor de viaţă. În acest scop, 

printre principalele modifi cări legislative 

aduse de noul proiect de lege se numără: 

cerinţe privind trans parenţa informaţiei, 

reglementarea capitalului minim la cel 

puţin 3 milioane euro pentru companiile 

de asigurare de viaţă şi reasigurare. Mai 

mult, modi fi carea legis lativă precizează 

obligaţia asigurătorului de a stipula 

în contract prevederi clare în ceea ce 

priveşte plata unor sume suplimentare, 

precum şi condiţiile de participare ale 

asiguratului la profi t.

Datorită acestor modifi cări, 

asigurătorii vor putea oferi, pe lângă 

produsele de asigurare de viaţă existente, şi 

altele, precum cele unit-linked, asigurarea 

de viaţă pe termen lung (care preia riscul 

pierderii venitului ca urmare a problemelor 

temporare sau permanente de sănătate) 

sau fonduri de pensii private”, a declarat 

Alexandr ZALETOV, Vicepreşedintele 

Consiliului Ligii Asigurătorilor din Ucraina 

(LIOU), într-un interviu acordat XPRIMM 

INSURANCE Report.

De asemenea, la sfârşitul acestui 

an, a fost lansat în dezbatere publică 

Proiectul de Lege privind organizarea 

şi reglementarea funcţionării Fondului 

de Garantare a plăţii indemnizaţiilor 

rezultate din contractele de 

asigurare de viaţă și cele de 

economisire. Înfi inţarea 

acestui organism 

este determinată 

de necesitatea 

de protecţie a 

asiguraţilor 

în cazul 

insolvenţei 

unei 

companii, 

cât şi ca urmare a politicii de aliniere la 

legislaţia şi practicile internaţionale.

Pas cu pas, mai aproape 
de Europa

În acest demers, acţiunile 

autorităţilor de la Kiev refl ectă dorinţa 

de integrare pe plan internaţional 

prin aplicarea practicilor europene în 

materie de asigurări, crearea unei pieţe 

concurenţiale şi recâştigarea încrederii 

populaţiei. 

În conjunctura economică actuală, 

populaţia a devenit mult mai expusă la 

diverse riscuri sociale, context în care și 

ucrainenii au început să manifeste un 

interes tot mai crescut faţă de produsele 

de asigurare de viaţă, de sănătate sau 

de accidente. Astfel, după ce doi ani 

consecutiv, în 2009 și 2010, segmentul 

asigurărilor de viaţă a cunoscut o 

scă  dere, din 2011 acesta manifestă o 

tendinţă de creştere continuă. 

Internaţional

Olesea ADONEV

Editor

UCRAINA
ia lecţii de... viaţă

Piaţa de asigurări din Ucraina 

este, după Rusia, cea mai 

importantă piaţă CIS, afl ată 

în plină dezvoltare. Un nou 

proiect de lege cu privire la 

asigurări, elaborat în acest 

an, va alinia piaţa locală cu 

legislaţia europeană în mate-

rie, îmbunătăţind sistemul de 

supraveghere şi regulile privind 

protecţia consumatorilor, intro-

ducând standardele europene 

de clasifi care a riscurilor, ca şi noi 

reglementări privind activitatea 

de intermediere în asigurări. 

În sfârşit, vor fi  preluate şi pre-

vederile Directivei 2009/138/

UE a Parlamentului European şi 

a Consiliului privind aplicarea 

normelor Solvency II. Afl ată în 

faza dezbaterilor publice, noua 

lege va pune operaţiunile pieţei 

de asigurări ucrainene pe noi 

baze.

tele de 

cele de 

rea 

78,3
milioane

+3
3%

120,4
milioane

283,3
milioane

3T2011

3T2012 3T2012

UCRAINA

ROMANIA

Evoluţia asigurărilor de viaţă 

în Ucraina şi România

-2%



Evoluţia pozitivă a fost susţinută şi 

de creşterea per ansamblu a economiei, 

PIB-ul ţării majorându-se cu circa 2%. 

Totuşi, gradul de penetrare al asigurărilor 

în PIB-ul ţării a rămas la nivelul din 2011, 

de 1,3%, în scădere faţă de 2008 (1,7%). 

Totuşi, segmentul este încă 

subdezvoltat, astfel că un ucrainean 

cheltuie a nual mai puţin de 3 euro 

pentru asigurări de viaţă, putin în urma 

Rusiei,  unde acest indicator al densităţii 

asigurărilor se ridică la 3,75 euro/locuitor.   

Drept urmare, premisele sunt 

favorabile pentru o creștere importantă 

în urmă torii ani a rezultatelor 

asigurătorilor pe partea de asigurări 

de viaţă, mai ales că Ucraina are o 

populaţie de circa 44,85 milioane, cea 

mai numeroasă din CSI,  după Rusia. 

Urmărind promisiunile acestui potenţial, 

autorităţile au întreprins măsuri în 

direcţia stimulării interesului cetăţenilor 

pentru protectia fi nanciară, cum ar fi : 

facilităţi fi scale, campanii de promovare, 

o mai bună reglementare a relaţiei dintre 

asigurători și bănci etc.

Investitorii străini şi marile grupuri 

internaţionale au reacţionat pozitiv la 

toate aceste noi iniţiative. O dovadă în 

acest sens este dezvoltarea afacerilor pe 

această piaţă a unor grupuri de asigurare 

importante precum: VIENNA Insurance 

Group (reprezentată prin GLOBUS VIG, 

UKRAINIAN Ins. Group, JUPITER VIG 

şi KNYAZHA VIG), UNIQA, PZU, dar şi 

intrarea recentă a grupului olandez 

AEGON prin achiziţia companiei FIDEM 

Life - al cincilea asigurator de viaţă de pe 

piaţa locală. 

Reformarea sistemului de asigurare 

în vederea atragerea capitalului 

suplimentar şi experienţa grupurilor 

internaţionale prezente în Ucraina sunt, 

la momentul prezent, factori importanţi 

în ceea ce priveşte dezvoltarea pieţei de 

profi l pe termen lung. 

Internaţional

Densitatea asigurărilor de viaţă 

(euro pe cap de locuitor)

13 
€/an

3,75 
€/an
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€/an

Pera Palace, Istanbul, Turkey

ISTANBUL UNDERWRIT ING CENTER

Organizers

The International Insurance Forum

March 3rd-4th, 2013 

www.internationalinsuranceforum.com

 Bodily injury claims – a growing threat for motor insurers everywhere
 International implications of motor insurance fraud
 Cross-border cooperation in times of crisis

MOTOR INSURANCE  - the road towards profi tability

2013
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Internaţional

VIG - o nouă fuziune în Croaţia
După fi nalizarea operaţiunilor de 

fuziu ne din România, Polonia şi Bul-

garia, VIENNA Insurance Group (VIG) 

intenţionează începerea unui nou 

astfel de proces pentru două compa-

nii compozite din Croaţia: KVARNER şi 

HELIOS. Denumirea noii so cie tăţi create 

va fi WIENER Osiguranje. Grupul austriac 

mai este reprezentat pe piaţa croată de 

ERSTE Osiguranje, care comer cializează 

exclusiv asigurări de viaţă.

Ştiaţi că . . . 
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Se prognozează o nouă creştere spectaculoasă pentru piaţa azeră
Namik KHALILOV (foto), Şeful Suprave-

gherii Pieţelor Financiare din Azerbaidjan, 

prognozează,  pentru anul 2012, o creştere de 

până la 41% a pieţei locale de asigurări. Potrivit 

acestuia, la fi nalul anului, asigurările obligatorii 

vor genera circa 30-35% din totalul pieţei, aceste 

tipuri de poliţe fi ind de altfel şi locomotiva care a 

sprijinit dezvoltarea celor facultative. 

Piaţa azeră de asigurări a totalizat la fi nalul 

lunii septembrie 2012 a.c. circa 250 milioane euro, realizându-se o rată de creştere 

de peste 60% faţă de ianuarie-septembrie 2011, respectiv de peste 20% faţă de 

întreg anul 2011. 

Guvernul armean susţine liberalizarea preţului la RCA
Premierul Armeniei, Tigran SARKISIAN (foto), susţine liberalizarea 

politici lor de stabilire a preţurilor pentru RCA. Acesta a declarat că, în 

viitorul apropiat, piaţa trebuie să determine nivelul de tarifare. Rezultatele 

finale pentru anul financiar 2012 vor arăta 

dacă preţurile pentru acest tip de asigurare 

sunt mari sau nu.

Asigurarea RCA a devenit obligatorie 

în Armenia la 1 ianuarie 2011, iar acum 

Guvernul are o imagine reală a 

frecvenţei accidentelor rutiere, 

fapt care ne dă posibilitatea de a 

calcula exact preţul pentru 

poliţele RCA.

r 2012 vor arăta

tip de asigurare

enit obligattorrrieie 

011, iar acum 

ă a 

re, 
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AEGON intră în Ucraina, cumpărând 
FIDEM Life

AEGON şi-a făcut 

debutul pe piaţa 

ucraineană prin 

achiziţia com-

paniei FIDEM Life, al 

cincilea asigurător de viaţă 

de pe piaţa locală. Grupul olandez va 

achiziţiona integral compania de la fostul 

proprietar, HORIZON Capital, tranzacţia 

urmând a fi  fi nalizată în primul trimestru 

din 2013. FIDEM Life va fi  redenumită 

AEGON Ukraine şi va fi  integrată în struc-

tura regională a olande zilor din Europa 

Centrală şi de Est.

CIGNA anunţă achiziţia pachetului majoritar la FINANS Emeklilik Turcia
CIGNA - companie americană specia-

lizată pe segmentul asigurărilor de sănătate 

- a anunţat achiziţionarea pachetului majoritar de 51% la FINANS Emeklilik – subsidiară 

a băncii turce FINANSBANK. Astfel, asigurătorul turc devine parte CIGNA Global Indi-

vidual Health, Life & Accident şi va distribui pe piaţa locală noile produse de asigurare 

prin intermediul reţelei de peste 500 de sucursale bancare ale FINANSBANK.

SAVA Re se pregăteşte să devină acţionar unic 
la  Zavarovalnica MARIBOR

SAVA RE şi fondul de investiţii 

SOD au cumpărat pentru suma 

de 65 mil. EUR pachetul majoritar 

de acţiuni, de 50,99%, la Zavar-

ovalnica MARIBOR, unul dintre 

principalii asigurători din Slovenia. 

În urma acestei tranzacţii, SAVA Re 

controlează 60,47% din acţiunile 

Zavarovalnica MARIBOR.

Potrivit ofi cialilor SOD, în viitorul apropiat SAVA Re 

va prelua şi pachetul deţinut de fond, devenind astfel 

unicul acţionar al Zavarovalnica MARIBOR.



are grijă de locuinţa ta!

www.euroins.ro 

office@euroins.ro, Tel. 021.317.07.11

Poliţa de Asigurare Împotriva 

Dezastrelor

Poliţa de Asigurare Împotriva Asigurarea Complexă a Locuinţei 

şi a Bunurilor Casnice

Asigurarea Complexă a Locuinţei

Pentru o protecţie completă a casei tale îţi oferim
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Pe lista posibilelor soluţii se 

găsesc două puncte de referinţă: 

îmbunătăţirea sustenabilităţii sistemelor 

publice de pensii şi încurajarea sau chiar 

determinarea economisirii personale 

pentru pensie. Ambele direcţii au fost 

luate în dezbatere cu ocazia celei de a VII-a 

ediţii a Congresului EFRP, care a avut loc în 

noiembrie, la Frankfurt. În ambele direcţii 

există încă multe dileme.

Viitorul pensiilor publice 
depinde de piaţa muncii

Pornind de la principala coordonată 

funcţională a sistemelor de pensii publice 

– caracterul redistributiv –, este evident că 

îmbunătăţirea sustenabilităţii acestora este 

sinonimă, în fapt, cu reducerea decalajului 

enorm dintre numărul “plătitorilor” şi cel al 

“benefi ciarilor”. În această privinţă, statele 

europene au depăşit deja stadiul iden-

tifi cării soluţiilor. Acestea sunt cunoscute, 

acceptate şi chiar parţial puse în 

practică. În zece dintre 

statele 

UE s-au operat modifi cări ale legislaţiei 

în sensul creşterii vârstei standard de 

pensionare în strânsă legătură cu creşterea 

longevităţii; şapte ţări au introdus deja 

restricţii privind pensionarea anticipată, 

în alte trei state a fost egalizată vârsta 

standard de pensionare pentru femei şi 

bărbaţi, în timp ce două ţări au revizuit 

sistemul de indexare a valorii pensiilor.

În principiu, se aşteaptă ca 

menţinerea pentru un timp mai 

îndelungat a cetăţenilor în zona activă 

a vieţii profesionale să contribuie vizibil 

la reechilibrarea balanţei de venituri/

cheltuieli a bugetelor publice de pensii. 

Simulările economice arată că prelungirea 

duratei de participare pe piaţa muncii, 

chiar şi numai cu doi ani, oferă cetăţenilor 

europeni şanse sensibil mărite de a 

obţine o pensie mai bună. Punctul slab al 

Prea bătrâni pentru muncă,
prea tineri pentru pensie

Egalizarea vârstei de pensionare femei-bărbaţi: Austria, Bulgaria, 

Slovenia

Restructurarea sistemului de indexare a pensiilor: Slovacia, Slovenia

Harta reformelor întreprinse în sistemele de pensii publice

Creşterea vârstei standard de pensionare: Austria, Belgia, Ciprus, 

Finlanda, Lituania, Luxemburg, Malta, Slovacia, Slovenia, Spania

Restricţionarea pensionării anticipate: Belgia, Bulgaria, Cehia, 

Danemarca, Finlanda, Polonia, Slovenia

Legendă:

În anul 2010 un european 

în vârstă de peste 65 de ani 

realiza, în medie, un venit 

care se ridica la circa 94% 

din venitul mediu calculat 

la nivelul întregii populaţii a 

Uniunii Europene. Susţinerea 

acestui standard a costat 

ţările membre circa 11,3% din 

Produsul Intern Brut. De ce 

atât de mult? Pe de o parte, 

pentru că această categorie 

de cetăţeni europeni numără 

circa 120 milioane de per-

soane – adică aproximativ 

25% din populaţia Uniunii 

Europene –, şi nu mai puţin 

pentru că schemele publice 

de pensii constituie încă 

principala sursă a veniturilor 

de pensionare, chiar dacă 

pentru anumite segmente de 

populaţie contribuţia pen-

siilor private nu este deloc 

neglijabilă. 

Îşi poate permite Europa să 

continue în acest ritm?

Categoric, NU: nereformat, ac-

tualul sistem n-ar putea decât 

să se prăbuşească zgomotos 

în deceniile următoare, cu 

urmări sociale greu de 

cuantifi cat.
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acestei teorii este însă tocmai strânsa sa 

dependenţă de piaţa muncii. Statisticile 

europene ne arată că în prezent numai 

40–50% dintre persoanele cu vârste cuprinse 

între 50 şi 64 de ani au un loc de muncă, 

a arătat Ralf JACOB, şeful unităţii EMPL 

D3 pentru îmbătrânirea activă, pensii, 

asistenţă medicală şi servicii sociale 

din cadrul Comisiei Europene. Într-o 

Uniune încă zguduită de efectele crizei 

economice, în care rata şomajului a atins, 

în multe ţări, niveluri fără precedent, 

angajaţii care se apropie de vârsta 

pensionării se numără printre cetăţenii 

cei mai vulnerabili din punct de vedere 

fi nanciar. Aproape oriunde, pe bătrânul 

continent, pierderea locului de muncă 

după vârsta de 45 – 50 de ani echivalează 

cu un şomaj prelungit, foarte probabil 

defi nitiv, cel puţin în actualul mediu 

economic. Nu puţine sunt exemplele 

de ţări în care pensionarea anticipată a 

funcţionat până acum ca o soluţie  accep-

tată sau chiar discret încurajată politic, 

chiar cu riscul de a “abuza” sistemul 

public de pensii, pentru a tempera o 

potenţială problemă socială gravă. Dacă 

piaţa muncii nu va putea oferi acestor 

cetăţeni alternative viabile, iar pe de 

altă parte sistemele publice de pensii 

îşi vor închide porţile în faţa accesului 

anticipat, obiectivul social prioritar al UE, 

de a reduce numărul propriilor cetăţeni 

care se confruntă cu sărăcia şi excluderea 

socială, s-ar putea vedea serios ameninţat 

de naşterea unei noi clase de cetăţeni 

pauperi.

Promisiunile trebuie 
respectate

Trebuie încurajată economisirea 

privată pentru pensie – o afi rmaţie care se 

bucură de o largă susţinere. Certitudinile 

se opresc însă aici. Dincolo de evidenţa 

necesităţii, diferitele soluţii de economisire 

privată pentru pensie sunt supuse încă 

unei vii dezbateri, care atinge puncte 

esenţiale. Aşadar, ce se poate spune despre 

viitorul produselor fi nanciare specializate?

Joanne SEGARS, Preşedinte Pension 

Europe (ex EFRP) a sintetizat câteva 

dintre subiectele care preocupă industria 

pensiilor private, conturând ceea ce s-ar 

putea numi portretul unei epoci difi cile în 

domeniul pensiilor europene:

� pentru a se încadra în cerinţele de 

defi cit bugetar guvernele europene au 

luat măsuri care au afectat bunul mers şi 

accesibilitatea economisirii pentru pensie: 

retrage rea stimulentelor fi scale (în Marea 

Britanie, Irlanda, Olanda etc.), creş te rea 

vârstei standard de pensionare (în Spania, 

Olanda şi multe alte state), restrângerea 

sau chiar desfi inţarea pensionării anticipate 

(în Belgia) sau naţio nalizarea fondurilor de 

pensii în Ungaria;

� atât în sistemele publice, cât şi în 

sistemele de pensii private, din ce în 

ce mai multă responsabilitate şi risc 

sunt transfera te în seama cetăţenilor/

participanţilor;

� adoptarea Directivei pentru Pensii 

Ocupaţionale (IORP Directive) în forma 

actuală a proiectului ar putea afecta 

semni fi cativ şi pe termen lung schemele 

de pensii ocupaţionale, aceasta nefi ind 

adaptată nevoii fondurilor de pensii de 

a investi şi optimiza randamentele pe 

termen lung.

Pensiile ocupaţionale domină 

cultura corporatistă din vestul Europei. 

Modelul tradiţional – de tip Benefi cii 

Defi nite (DB) – oferă anga jaţilor promi-

siunea unei pensii a cărei valoare repre-

zintă un procent consistent din valoarea 

ultimului salariu – o promisiune rezonabilă 

în vremurile generoase ale creşterii eco no-

mice, dar greu de ţinut în actualul con text 

fi nanciar. De aici şi migrarea din ce în ce mai 

alertă a schemelor de pensii ocupaţionale 

către modelul Contribuţiilor Defi nite 

(DC), care plasează o bună parte a riscului 

investiţional de partea viitorilor pensionari 

sau către diverse variante hibride. În 

Centrul şi Estul Europei, schemele de 

pensii DC predomină în mod clar, impuse 

de adoptarea pe scară largă a modelului 

“sistemului de pensii în trei piloni” 

promovat de Banca Mondială. Sistemul 

ocupaţional este mai puţin extins şi a 

ocolit, de regulă, modelul DB. Per total, la 

nivelul Uniunii Europene există o extremă 

diversitate a schemelor de pensii, ceea 

ce îngreunează semnifi cativ elaborarea 

unui sistem unitar de supraveghere. 

Obiectivul comun, al pieţei şi al 

instituţiilor europene, rămâne însă 

neschimbat, indiferent de divergenţele 

existente pe subiecte punctuale: pensii 

adecvate, sigure şi accesibile pentru 

cetăţenii europeni. 

“Obiectivul nostru este clar: 

pensii decente 

și accesibile tuturor.”

Joanne SEGARS, 

Președinte,

Pensions Europe

Joanne SEGARS, Pensions Europe, 

şi Mihai BOBOCEA, APAPR

Christian BÖHM, Pensions Europe, Karel van HULLE, 

Comisia Europeană, Klaus STIEFERMANN, ABA,  şi 

Daniela GHEŢU, Publicaţiile XPRIMM

> 50%
din europenii de 50 - 64 ani

nu au loc de muncă
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Criza ultimilor ani a transformat activele administrate de fondurile de pensii într-o „comoară” 

asupra căreia ochii guvernanţilor s-au oprit adeseori în căutarea unei resurse pentru reducerea 

defi citului bugetar. Nici sistemul românesc de pensii private nu a fost ocolit de acest pericol, 

deşi până acum diversele iniţiative politice care i-au ameninţat existenţa nu au fost încunu-

nate de succes. Ce surprize poate aduce viitorul buget? Greu de spus, dar autoritatea de 

regle metare în domeniu avertizează: dacă vrem pensii şi în deceniile viitoare, nu există cale de 

întoarcere pentru reforma pensiilor.

Sens unic!
Ca om politic, îmi vine greu să admit 

lipsa de alternative, dar în chestiunea 

pensiilor trebuie să recunoaştem: pensiile 

private sunt singura alternativă viabilă 

la situaţia tot mai precară a sistemului 

public de pensii, a declarat Marian SÂRBU, 

Preşedintele CSSPP, cu ocazia primei sale 

întâlniri cu presa. Ca atare, a explicat el, 

reforma sistemului de pensii care a dus la 

introducerea pensiilor private nu numai 

că nu trebuie reversată, aşa cum s-a 

întâmplat în unele ţări din regiune, dar 

trebuie sprijinită şi adâncită – o luare de 

poziţie importantă în contextul în care 

noul Guvern Ponta va avea de îndeplinit 

în 2013 multe promisiuni costisitoare 

luptând cu un buget „strâns”, aceasta 

în condiţiile în care, într-o poziţie cheie 

pentru alcătuirea acestuia, Ministrul 

Delegat pentru Buget, este acum Liviu 

VOINEA, un cunoscut adversar al Pilonu-

lui II de pensii private obligatorii.

“Cine va mai plăti pensiile “decre-

ţeilor” în 2030?” se întrebau public autorii 

„Cărţii albe  a pensiilor”, un studiu privind 

evoluţia viitoare a sistemului public 

de pensii din România.  Marian SÂRBU 

răspunde: Siste mul de pensii, cu toate 

componentele sale, administrate public 

sau privat, accentuând  ideea că intro-

ducerea şi dezvoltarea pensiilor private 

trebuie privită ca un proces nu numai 

necesar, dar şi ireversibil.

În aprecierea Preşedintelui CSSPP, 

este mai mult decât îngrijorător faptul 

că o treime din populaţie este complet 

neinformată cu privire la problematica 

pensiilor, chiar şi în aspectele ei de bază,  

cum ar fi  starea actuală a sistemului de 

pensii publice. Este simptomatic fap-

tul că în ultimii trei ani sistemul public 

de pensii n-a putut actualiza valoarea 

punctului de pensie, chiar dacă legea 

prevede în mod clar acest lucru, a atras 

atenţia Preşedintele CSSPP. În fapt, a 

explicat Marian SÂRBU, sistemul public 

este „obosit”, iar resursele sale sunt, şi 

vor rămâne, în mod clar, insufi ciente în 

condiţiile evoluţiei demografi ce adverse 

şi a avansului tehnologic care reduce per-

manent forţa de muncă necesară în un-

ele industrii. Cu alte cuvinte, a avertizat 

SÂRBU, pensiile publice vor funcţiona din 

ce în ce mai mult potrivit regulii plăteşti 

cât trebuie, primeşti cât se poate, iar oa-

menii trebuie neapărat să-şi construiască 

aşteptări realiste în această privinţă 

şi să ştie că pensiile publice 

vor continua să existe, dar 

într-un vii-

tor nu prea 

îndepărtat 

ele nu vor 

mai putea 

asigura 

decât un 

venit de subszistenţă care va trebui com-

pletat cu benefi ciile furnizate de cei doi 

piloni de pensii private.

În acest context, Preşedintele CSSPP 

acordă o importanţă strategică defi -

nirii sistemului de pensii ca o coloană 

vertebrală a sistemului de asigurări sociale 

conştientizării interdependenţei celor 

trei piloni de pensii, ca şi asigurării  echili-

brului dintre rolul economic şi cel social 

al fondurilor de pensii.

Un obiectiv important rămâne infor-

marea publicului, astfel încât cetăţenii să 

înţeleagă corect funcţionarea sistemului, 

în ansamblul său.
Daniela GHEŢU

t”, iar resursele sale sunt, şi 

, în mod clar, insufi ciente în

voluţiei demografi ce adverse 

ui tehnologic care reduce per-

ţa de muncă necesară în un-

i. Cu alte cuvinte, a avertizat 

nsiile publice vor funcţiona din 

i mult potrivit regulii plăteşti 

primeşti cât se poate, iar oa-

uie neapărat să-şi construiască

aliste în această privinţă 

pensiile publice 

a să existe, dar 

Marian SÂRBU

Preşedinte CSSPP

“Nu există cale de 

întoarcere pentru reforma 

pensiilor”.
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Valentin ŢUCĂ

CEO, Divizia AON pentru Europa 
de Sud-Est

Sunt foarte încântat de oportunitatea 

de a conduce nou înfi inţata divizie AON din 

Europa de Sud-Est, cu cele mai mari operaţiuni în 

România şi Bulgaria, şi cu potenţial de creştere în 

Serbia, Macedonia, Kosovo, Albania şi Moldova. 

Îmi doresc să stabilesc un parteneriat de succes 

cu clienţii, asigurătorii şi colegii din birourile 

respective, în scopul obţinerii rezultatelor dorite. 

Mi-am propus ca obiective principale elaborarea unor proiecte care să conducă la menţinerea unui 

standard de calitate privind serviciile SAFETY Broker oferite clienţilor noştri, încheierea de noi parteneriate 

generatoare de produse şi servicii care să se plieze pe nevoile clienţilor atât pe segmentul corporate, dar mai ales 

pe segmentul retail. Voi continua să îmi urmăresc obiectivul privind elaborarea proiectelor de vânzare care să 

fi delizeze clienţii existenţi şi care să atragă noi clienţi din domenii de activitate similare cu cele ale clienţilor. Un 

alt obiectiv este dezvoltarea unui departament de ofertare la sediul central SAFETY Broker, format din oameni cu 

experienţă în domeniul subscrierii produselor de asigurare, care să acorde asistenţă tehnică francizelor noastre 

în vederea diversifi cării portofoliului fi ecărui sediu. În acest sens, ne propunem ca în 2013 să urcăm în topurile de 

specialitate în ceea ce priveşte subscrierea produselor de garanţii contractuale tip BOND.

Mihaela COJOCARU

Director General Adjunct 
CertAsig

Sunt extrem de entuziasmată de preluarea 

responsabilităţilor în calitate de Director General 

Adjunct, această numire reprezentând o nouă 

provocare pentru dezvoltarea mea profesională. 

Rezultatele înregistrate de companie sunt 

notabile, însă nu ne vom opri aici deoarece 

avem planuri solide de creştere şi diversifi care 

în anii 2013 și 2014. Sunt onorată să fac parte 

din această societate de asigurări ambiţioasă 

şi dinamică, care a adoptat o abordare unică 

orientată către segmentul corporate din România 

şi nu numai. 

Cati Mariana STOICAN

Director General Adjunct 
SAFETY Broker

�peste 17 ani de experienţă în asigurări;

�a făcut parte anterior şi din echipele 

companiilor ARDAF, ASIROM şi ASTRA Asigurări;

� în 2009 obţine titlul de Doctor în Finanţe şi 

Asigurări.

�martie 2012 – noiembrie 2012 - Director de Dezvoltare a Reţelei SAFETY Broker;

�2010 – 2012 - Şef Serviciu Coordonare Brokeri - Direcţia Vânzări, OMNIASIG VIG;

�2004 – 2010 - Senior Account Manager, Divizia Vânzări, ACTIV Asigurări;

�2002 – 2004 – Inspector asigurări, FORUM Asigurări. 

�2011 – prezent – CEO, AON România;

�ianuarie – iunie 2008 – CEO, CLAL România;

�2002 – 2004 – Business Development Director, 

MARSH Europe;

�1995 – 2005 – Preşedinte/ CEO, MARSH România;

            – Vicepreşedinte, MARSH;

�1985 – 1990 – Reinsurance Underwriter, ADAS. 



49www.primm.ro 1/2013

Cariere

Andreea BOCA

Director Vânzări Asigurări 
de Viaţă

SAFETY Broker

Am încredere în dezvoltarea 

segmentului de asigurări de viaţă în 

România şi mă bucur să fac parte 

dintr-o societate puternică, precum 

SAFETY Broker, în cadrul căreia ştiu că 

pot construi proiecte pe termen lung. 

Dezvoltarea segmentului de asigurări 

de viaţă şi sănătate în reţeaua SAFETY 

şi formarea unei echipe profesioniste 

la nivel naţional, dedicate în acest 

sens, reprezintă obiectivele mele din 

perspectiva noii funcţii deţinute la 

SAFETY Broker.

Radu MATEESCU

Inspector Coordonator 
Daune Externe, EUROINS

Mă bucur să fac parte din echipa 

unuia dintre cei mai importanţi jucători din 

piaţa asigurărilor din România, domeniu 

dinamic şi cu multe perspective. Împreună 

cu echipa tânără din care fac parte, 

prin experienţa acumulată de-a lungul 

anilor, precum şi prin faptul că am fost, 

pe rând, membru al ambelor „tabere” ale 

asigurărilor, în ceea ce priveşte daunele, 

ca asigurător (inspector daune), dar şi ca 

provider de servicii de daune, ne dorim să 

dăm o calitate europeană gestionării şi 

lichidării dosarelor de daune externe.

Îmi voi oferi asistenţa 

managementului companiei în atingerea 

obiectivelor stabilite. Voi derula activităţi 

de asigurare şi consultanţă independente 

şi îmi voi stabili obiective care urmăresc 

adăugarea de valoare şi îmbunătăţirea 

proceselor companiei prin evaluarea 

efi cienţei proceselor de control şi furnizarea 

de analize obiective şi de recomandări 

constructive. 

Am început colaborarea cu METROPOLITAN Life anul trecut şi ceea ce m-a surprins plăcut în acest scurt 

interval este fl exibilitatea şi susţinerea afacerii pe termen lung, dar şi perspectiva mea de dezvoltare în această 

companie pe termen îndelungat. Compania oferă agenţilor un program complet de training, formare şi sprijin 

fi nanciar, precum şi produse performante şi adaptate nevoilor fi nanciare ale românilor, sprijin operaţional 

permanent şi platforme web de suport pentru managementul activităţii.

Carmen HANGO

Consultant de top

METROPOLITAN Life

� 2001 – 2012 - ING Asigurări 

consultant senior,

consultant expert, 

business consultant,

VIP consultant. 

�2012 – prezent – Consultant la METROPOLITAN Life 

�1999 – 2012 – Inspector Asigurări, 

ING Asigurări de Viaţă. 

� ianuarie 2012 – noiembrie 2012 - Şef 

Departament, Departamentul de Control 

Intern, OMNIASIG VIG;

� 2010 – 2011 – Inspector, Direcţia 

Audit Intern şi Conformitate, Serviciul 

Conformitate, OMNIASIG VIG;

� 2006 – 2010 – Inspector, Direcţia 

Control, OMNIASIG VIG. 

Dan NĂSTASE

Şef Departament Control 
Intern, SAFETY Broker

� 2011 – 2012 - Marketing Development 

Manager,  VAN Ameyde Group;

� 2008 – 2011 - Inspector specialitate 

daune externe, ASTRA Asigurări;

� 2007 – 2008 - Referent specialitate 

asigurări, CORIS Roumanie.
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Evenimente

Gala Premiilor UNSICAR, Ediţia a X-a

13 decembrie 2012

Companiile de asigurări şi operatorul de pensii private care s-au remarcat, pe parcursul anului 2012, în relaţia cu brokerii, au 

primit următoarele premii:

Asociaţia profesională a brokerilor de asigurare a primit, în 2012, 

şi forţe noi, odată cu  intrarea în cadrul UNSICAR a altor şapte societăţi 

de profi l.

Cu această ocazie, Bogdan ANDRIESCU, Preşedintele UNSICAR,  

a declarat:  Le urez bun venit în rândurile noastre companiilor 

TRANSILVANIA Broker, MAI Broker, GEORGIA Asig 2000, PRESTIGE Broker, 

ASIG Management Broker, POLY Broker, INTERBUG Insurance Broker. Prin 

alăturarea lor, UNSICAR a ajuns să reprezinte, în acest moment,  85% din 

piaţa de intermediere în asigurări din România. 

ADMINISTRATORUL 
DE PENSII PRIVATE AL 

ANULUI

ASIGURĂTORUL 
DE VIAŢĂ 

AL ANULUI

PREMIUL PENTRU 
CALITATEA ŞI 

PROMPTITUDINEA 
SERVICIILOR

PREMIUL PENTRU 
FLEXIBILITATE ŞI 
NEGOCIERE ÎN 

OFERTARE

PREMIUL PENTRU 
FAIRPLAY ÎN RELAŢIA 

CU BROKERII

ALLIANZ-ŢIRIAC 

Pensii Private

GENERALI România ALLIANZ-ŢIRIAC 

Asigurări

OMNIASIG VIG GENERALI România 



Evenimente

Competiţia CFA România, Ediţia a II-a

12 decembrie 2012

Afl at la a doua ediţie, evenimentul de decernare a 

premiilor CFA România s-a desfăşurat în parteneriat cu 

Facultatea de Finanţe, Asigurări, Bănci şi Burse de Valori 

din cadrul Academiei de Studii Economice Bucureşti  și,  

ca și în anul precedent,  ceremonia a fost organizată cu 

sprijinul Media XPRIMM.

Cu această ocazie s-au decernat trei premii, 

pentru cele mai bune lucrări elaborate în domeniile 

macroeconomic, fi nanţe – investiţii şi cea mai bună 

contribuţie media din domeniul economic şi fi nanciar.

PREMIUL 
SECŢIUNII MEDIA

PREMIUL 
SECŢIUNII 
FINANŢE

PREMIUL 
SECŢIUNII 

MACROECONOMIE

Lidia MOISE

Televiziunea Română

Stela RAKIPAJ

Doctoral School of 

Finance and Banking

Livia CHIŢU

European Central 

Bank

www.xprimm.ro

Parteneri

12 februarie 2013

Club TRIBUTE, Bucuresti
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pentru diminuarea defi citelor, cea mai bună opţiune 

este creşterea vârstei de pensionare proporţional cu 

creşterea speranţei de viaţă,  la vârsta de 65 de ani;

pentru asigurarea unui venit cât mai bun, se 

recomandă varianta economisirii suplimentare în 

Pilonii II, III sau prin alte instrumente.

1 2

Conferinţa Naţională ALB - România

15 noiembrie 2012

Politici post-criză pentru leasing şi creditul de consum; reînceperea creditării în economia românească 

sub umbrela prudenţialităţii post-criză

Cine va mai plăti pensiile decreţeilor? Există scenarii 
pentru evitarea dezastrului din 2030? 

20 noiembrie 2012

Rezultatele aferente primelor nouă 

luni ale anului 2012 arată că membrii 

Asociaţiei Societăţilor Financiare - ALB 

România au oferit fi nanţări în valoare 

de 979 milioane euro, în scădere cu 

aproximativ 3% faţă de perioada similară 

a anului 2011. Finanţarea vehiculelor 

a rămas segmentul dominant în piaţa 

de leasing, cu 71% din total, restul fi ind 

împărţit între fi nanţarea echipamentelor 

(26%) şi fi nanţarea bunurilor imobiliare 

(3%). Datele au fost prezentate în cadrul 

Conferinţei Naţionale ALB 2012. 

Evoluţia înregistrată în această 

perioadă a fost una constantă şi păstrează 

proporţiile de anul trecut. Din păcate, 

factorii neprevăzuţi care au perturbat 

mediul economic în 2012 ne-au determinat 

să ne revizuim în scădere estimările 

pentru rezultatele înregistrate în acest an. 

Estimam la începutul anului o creştere de 

10-15%. Avem însă aşteptări mari de la 

ultimele trei luni ale anului, acestea fi ind 

de regulă favorabile demarării de noi 

proiecte, a declarat Antoaneta CURTEANU, 

Preşedinte ALB România (foto).

Populismul din ultimii 20 de ani constituie principala cauză a dezechilibrului sistemului de pensii şi rămâne cel mai important risc în 

viitor: până în 2020 vom avea cinci ani electorali, iar pensionarii reprezintă cel mai important segment de votanţi. Aceasta este genericul 

sub care s-a desfăşurat evenimentul organizat de EXPERT Forum.

Evenimente

Concluziile întâlnirii au arătat că, privind pe termen lung, se recomandă următoarele măsuri de politică în domeniul pensiilor:
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Concert caritabil “From Classic to Jazz”

27 noiembrie 2012

Petreceri de Crăciun 2012

Muzica clasică si jazz-ul, două 

genuri muzicale aparent diferite, 

au reunit la Ateneul Român,  din 

iniţiativa marelui instrumentist Emil 

BÎZGĂ, nume de rezonanţă din  elita 

internaţională a muzicienilor  - New 

York Jazz Quartet, Philarmonic Strings 

Orchestra, soprana Diana BUCUR şi 

dirijorul Adrian PETRESCU. Un important 

și lăudabil eveniment caritabil organizat 

în scopul susţinerii tinerilor din 4 centre 

de plasament din Bucureşti şi Sinaia,  

pentru facilitarea accesului acestora 

pe piaţa muncii. Astfel, suma strânsă 

de organizatori la acest eveniment 

caritabil urma a fi  donată centrelor de 

plasament pentru organizarea unor 

cursuri şi workshop-uri de specialitate 

care să faciliteze tinerilor accesul la job-uri 

potrivite abilităţilor lor.

În stil tradiţional, retro, clasic sau cu elemente neconvenţionale, companiile din piaţa de asigurări au sărbătorit apropierea fi nalului 

de an şi a Crăciunului, alături de partenerii şi colaboratorii lor.

Evenimente

ASIFEST

5 decembrie 2012

Hanul lui Manuc 

Bucureşti

Organizator: 

ASISOFT

Retro Party

GENERALI România

6 decembrie 2012

Biavati Events 

București

Petrecere de sfârşit de 

an Pro Fiduciaria

12 decembrie 2012

Godot Cafe Teatru 

Bucureşti

Cocktail CertAsig

12 decembrie 2012

SOFA Restaurant 

Bucureşti
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LifeStyle

Pe schiuri, 
prin Europa

Odată cu venirea iernii, 

ne afl ăm din nou în căutarea 

destinaţiei perfecte pentru schi. 

Alegere nu chiar uşoară, dacă ne 

gândim că există sute de resorturi 

numai în Europa, iar fi ecare dintre 

acestea păstrează propriile atuuri 

şi magia specifi că sezonului. 

Pentru o vacanţă de vis ar trebui 

să stabiliţi de la bun început ce 

anume vă doriţi: strat serios de 

zăpadă, accesibilitate, linişte şi 

confort sau adrenalină şi petreceri 

straşnice după schi? Dacă aveţi 

în plan o astfel de ieşire, sunteţi 

acoperiţi! 

Bineînţeles că atunci când 

vorbim despre “acoperire” vă 

gândiţi automat la asigurarea 

pentru sporturi extreme, este 

indispensabilă, însă noi vă 

propunem acum o selecţie de cinci 

resorturi care să vă îndrume în 

alegerea pe care o aveţi de făcut!

Andreea IONETE

Chamonix

pentru iubitorii de adrenalină

Locul de naştere al schiului extrem, 
Chamonix, deţine una dintre cele mai 
dotate zone de schi şi de snowboard cu 
pante abrupte din lume. Situat într-o vale 
cu caneluri foarte aproape de locul unde 
se întâlnesc Franţa, Italia şi Elveţia, oraşul 
stă în umbra celui mai înalt vârf din Alpi, 
Mont Blanc. Un orăşel de munte clasic, cu 
străzi pietruite şi centru pietonal, o urbe 
plină de viaţă, ticsită cu tineri dependenţi 
de adrenalină şi iubitori de riscuri. 
Suntem în Franţa, deci viaţa de noapte 
este “dezgheţată“, spaţiile de cazare 
variind de la hosteluri, la locuinţe de lux, 
însă Chamonix trăieşte sub stăpânirea 
muntelui. Regiunea de schi este împărţită 
în cinci zone, interconectate de un 
ski bus: Brevent & Flegere, Les Grands 
Montets, Le Tour & Vallorcine, La Vallee 
Blanche şi Les Houches

începători intermediari

27% 61% 12%

avansaţi  începători intermediari

15% 47%

38%

1.300 - 3.200 m

1.040 – 3.840 m

293 pârtii        600 km         185 instalaţii pe cablu 394 pârtii        500 km         60 instalaţii pe cablu

Poliţa Carré Neige 

în preţul ski-pass-ului: 

2,5 euro/zi*   

Poliţa normală 

achiziţionată odată cu 

ski-pass-ul 4-5 euro/zi      

Poliţa Carré Neige 

în preţul ski-pass-ului: 

2,5 euro/zi*   

Poliţa normală 

achiziţionată odată cu 

ski-pass-ul 4-5 euro/zi      A
S

IG
U

R
A

R
E

Les Trois Vallees 

pentru diversitate şi 

dimensiuni

Dacă ceea ce urmăriţi se rezumă 
la “de toate”, acesta este locul. Este 
una dintre cele mai mari zone de schi 
din lume şi cuprinde trei resorturi 
principale: Courchevel, recunoscută 
ca fi ind cea mai exclusivistă, Meribel 
şi Val Thorens – staţiunea la cea mai 
mare altitudine din Europa (2.300 m). În 
apropiere mai sunt alte cinci staţiuni mai 
mici - La Tania, Orelle, Brides-les-Bains, 
Les Menuires şi St. Martin de Belleville, 
care oferă posibilităţi multiple de cazare, 
bifând de la opţiuni low-cost, până la 
pretenţii de 5 stele. 

Toate acestea, plus 185 de 
instalaţii pe cablu cu o capacitate de 
260.000 persoane/oră, 1.500 de tunuri 
de zăpadă şi peste 1.500 de instructori, 
hotărâţi să facă fericit orice turist. 

37%

avansaţi

1/201354
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Jasna

cel mai bun raport calitate-preţ

Multe dintre cele mai ieftine staţiuni 

de schi nu oferă şi calitate, adică ski-

pass-ul, mâncarea şi condiţiile de cazare 

sunt ieftine pentru că şi pârtiile, şi zonele 

après-ski sunt slab dotate şi anoste. Există 

şi excepţii, astfel că dacă vă doriţi o zonă 

de schi excelentă, la un preţ corect, Jasna 

este una dintre cele mai atractive staţiuni. 

Situată în regiunea centrală din Tatra 

Joasă, Jasna oferă satisfacţie iubitorilor 

de free-ride, cazare şi distracţie la preţuri 

accesibile, pârtii bine întreţinute şi 

zăpada până în luna mai.

În ultimii ani, Slovacia şi-a construit 

reputaţia de “next big thing” şi veţi începe 

să înţelegeţi de ce, după câteva zile 

petrecute în Jasna. În unele perioade din 

sezon, staţiunea este împânzită de turişti 

veniţi în vacanţă din Ucraina, Rusia şi 

Polonia.

 începători începători începători intermediariintermediariintermediari

33% 41%50% 49%30% 30%

38%38%38%

2.024 m
1.620 – 3.820 m

1.400 – 2.990 m

29 pârtii        40 km         24 instalaţii pe cablu350 km de pârtii         57 instalaţii pe cablu340 km de pârtii         42 instalaţii pe cablu

Poliţa REGA (asigurarea 

schiorilor în Elveţia)  

30 franci elveţieni/an

Poliţa normală 

achiziţionată odată cu 

ski-pass-ul 4-5 euro/zi      

Poliţa normală 

achiziţionată odată cu 

ski-pass-ul 4-5 euro/zi      

Asigurarea 

poate fi  achiziţionată 

odată cu ski-pass-ul – 4-5 euro/zi

*Valabilă în Franţa şi Elveţia, acoperă operaţiunile de salvare şi accidentarea pe on/off -piste; difi cil de obţinut de non-rezidenţi în ultima perioadă – necesită examen 

medical şi traducere.    

LifeStyle

Zermatt

pentru pârtii fără sfârşit

Elveţia este recunoscută pentru 

burgurile clasice în care se practică 

sporturile de iarnă,  însă Zermatt este 

perla coroanei. Zermatt se afl ă sub 

protecţia măreţului şi fabulosului vârf 

Matterhorn, ca de altfel întreaga Elveţie, 

şi are trei zone de schi inter-conectate, 

fi ecare cu propriul nod de instalaţii pe 

cablu accesibile direct din oraş. Oraşul te 

duce cu gândul mai aproape de poveştile 

de demult decât de realitatea şi zgomotul 

metropolelor de astăzi, palpitaţia 

vieţii fi ind adusă aici doar de mişcarea 

maşinilor  electrice, de lunecarea săniilor 

sau scrâşnetul trăsurilor trase de cai.

Serviciile sunt studiate până la 

ultimul detaliu, iar calitatea pârtiilor - 

exemplară, exact aşa cum vă imaginaţi 

o staţiune elveţiană de schi, pe scurt, un 

etalon de perfecţiune.

Ischgl

distracţie şi viaţă de noapte

Pentru unii iubitori ai sporturilor 
de iarnă, petrecerile après-ski sunt cel 
puţin la fel de importante ca practicarea 
sportului favorit, Austria şi Franţa fi ind 
principalele rivale. Multe staţiuni sunt tot 
atât de animate în timpul iernii precum 
Ibiza pe timp de vară, Ischgl devenind 
una dintre cele mai în vogă din Europa, 
cel puţin în rândul tinerilor. În fi ecare an, 
aici se organizează un concert “top of the 
mountain” cu artişti şi trupe celebre. 

Condiţiile de schi sunt excelente, iar 
zăpada ţine până în mai… asta, în cazul în 
care mai ajungeţi pe pârtie!

Graniţa Austriei cu Elveţia traversează 
zona de schi şi puteţi coborî pe partea 
elveţiană pe una dintre cele mai bune şi 
mai variate pârtii din Alpi, la baza căreia 
veţi găsi zona duty-free Samnaun. 

FĂRĂ CASCĂ = FĂRĂ ASIGURARE

Odată alegerea făcută, iubitorilor de adrenalină le mai trebuie doar asigurarea pentru sporturi extreme şi echipamentul de 

protecţie. Deşi cererea pentru asigurări este in creştere, un studiu AVIVA citat de The Telegraph susţine că trei din cinci practicanţi de 

sporturi extreme nu sunt acoperiţi corespunzător în faţa riscurilor de pe pârtii, fi e din dorinţa de a mai economisi nişte bani, fi e dintr-o 

lipsă de conştientizare. Este adevărat că nici o cască nu te fereşte de accidente, însă reduce drastic şansele de a suferi o rană fatală.

Unele companii de asigurări europene au început să recompenseze prevenţia cu reduceri de primă şi alte tipuri de bonusuri, în 

timp ce altele impun folosirea căştilor de schi pentru a menţine valabilitatea acoperirii asigurării.

26%20% 21%

avansaţiavansaţiavansaţi



TopNews

Este cea mai mare companie din piaţă şi cea 

mai bună?

Articolul şi-a propus să analizeze în cadrul unui sondaj de opinie 

trei puncte în care ultimul cuvânt aparţine clientului - încredere, 

siguranţă şi serviciile de plată a daunelor în rândul primelor zece 

companii de asigurări non-life. 

Ce cred cititorii:

“Nu întotdeauna cei care sunt 

primii în topuri (după cifra 

de afaceri) sunt şi cei mai 

buni. LEHMAN Brothers este 

un exemplu. […] un lider nu 

se declară prin comunicate 

de presă, ci prin calitatea 

serviciilor, prin calitatea 

oamenilor din organizaţie, 

prin politici coerente cu 

partenerii[…]”

4.670 vizualizări

http://mxp.ro/1e RCA online: ieftin, foarte ieftin, cel mai 

ieftin... cât de ieftin?

Ce cred cititorii:

“Ştirea e o (mică) analiză a stării actuale de facto a vânzărilor 

de poliţe RCA în mediul online. Printre rânduri se mai pot 

citi chiar şi nişte adevăruri despre “practicile” curente (nu 

întotdeauna corecte) ale unor companii de asigurări şi/sau de 

brokeraj de asigurări.”

“Şi până la urmă totul rămâne aşa? Rca-ieftin.ro va vinde 

în continuare cu un preţ neloial deoarece “asta este prima 

returnată de webservice-ul asigurătorului”? Aşa proşti părem? 

Sau noi suntem fraierii care lucrează corect?”

1.660 vizualizări

http://mxp.ro/1g



TopNews

Norma RCA s-a modifi cat: asigurătorii sunt 

obligaţi să solicite şi să verifi ce corectitudinea 

datelor asiguraţilor şi ale vehiculelor

Ce cred cititorii:

“Sunt curios dacă obligativitatea verifi cării corectitudinii datelor 

este cu dedicaţie pentru brokerii şi agenţii companiilor care 

umblă la nivelul bonus-malus-ului ca să scoată preţul cât mai 

mic. Aşa am reuşit să avem după 4 ani de bonus-malus asiguraţi 

încadraţi în B12 sau B13, lucru posibil numai după 6 ani de 

existenţă a sistemului”.

1.580 vizualizări

http://mxp.ro/1f

Raportul daune-subscrieri trece de 99% 

pe CASCO. Exclusiv: Top 3 daune plătite de 

asigurători în 2012

Ce cred cititorii:

“Cu cât perioada 

economică difi cilă în care 

ne afl ăm va continua, cu 

atât presiunea va fi  mai 

mare pe companiile de 

asigurare şi va deveni o 

problemă din punct de 

vedere al lichidităţilor. Iar daunalitatea crescută pe segmentul 

auto, ajunsă până aproape de nivelul subscrierilor nu poate fi  

combătută sufi cient cu majorări succesive de tarife şi reduceri 

de costuri administrative. Problemele cu care ne confruntăm 

sunt mai “spinoase” decât lipsa banilor sau creşterea numărului 

de accidente: frauda – cea externă, dar mai ales cea asistată din 

interior şi subscrierea “la cantitate” prin politici de dumping şi de 

concurenţă neloială”.

1.400 vizualizări

http://mxp.ro/1h
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eStyle

Fenomenul e-books cuprinsese 
Statele Unite şi zona de Vest a Europei 
cu mult timp înainte ca piaţa editorială 
autohtonă să ia în considerare acest 
format ca soluţie viabilă pentru 
publicarea de noi titluri. Cert este că, în 
momentul de faţă, cărţile digitale nu mai 
sunt o noutate pentru România. Încă de 
la sfârşitul anului 2010, câteva edituri 
cunoscute au început să lanseze proiecte 
dedicate publicării şi comercializării 
acestora şi, după o perioadă de început 
mai difi cilă, în care documentele clasice 
PDF tindeau să fi e preferate formatului 
standard ePUB (specifi c cărţilor digitale), 
situaţia a început să se stabilizeze. 
Treptat, şi alte edituri s-au îndreptat 
către zona online, iar e-books au început 
să fi e disponibile şi prin portaluri de 
tip librărie, nu numai pe paginile web 
individuale ale caselor editoriale. 

Prin urmare, cititorii români au 
astăzi la dispoziţie din ce în ce mai multe 
cărţi în format digital, publicate în limba 
română, iar la nivel mondial, e-books 
continuă să câştige teren, susţinute 
puternic şi de evoluţia suporturilor 
tehnologice care permit lecturarea lor, fi e 
că este vorba de tablete sau e-readers.

Un e-book se citeşte 
adesea pe un Kindle

Spre deosebire de cărţile tipărite, 
produse „de sine-stătătoare”, o carte 
digitală mai are nevoie de ceva în plus: 
un suport tehnologic prin care să fi e 
accesată şi stocată. Evident, poate fi  
citită pe un calculator obişnuit sau pe un 
laptop, şi, mai nou, pe o tabletă sau chiar 
un smartphone, dar dispozitivul asociat 
în mod tradiţional acestui segment este 

e-book reader-ul, gadget specializat pe 
citirea de cărţi digitale. 

Un e-reader încearcă să ofere 
utilizatorilor o experienţă similară cu cea 
a ideii de text tipărit, fi e prin intermediul 
display-urilor e-ink (care își propun să 
imite „cerneala pe hârtie” - ecranul nu 
este luminat, iar cititorul are nevoie de 
lumina ambientală pentru a putea vedea 
ce este afi şat pe ecran, la fel ca în cazul 
paginilor obişnuite), fi e cel puţin prin 
portabilitate (au dimensiuni care permit 
transportul lor foarte uşor dintr-un loc în 
altul, la fel ca o carte „tradiţională”) sau 
baterii cu durată de viaţă foarte mare. 
Chiar dacă, pentru o experienţă cât 
mai aproape de „lectura digitală”, multe 
e-readers optează pentru „electronic 
ink”, nu toate dispozitivele din categoria 
menţionată folosesc această tehnologie.

Kindle, biblioteca de 
buzunar 

Primul lucru remarcat la Kindle 
sunt dimensiunile surprinzătoare – mic şi 
uşor, la doar 170 de grame, este aproape 
cât o carte de buzunar, dar mult mai 
subţire (şi, desigur, mult mai încăpător 
în ceea ce priveşte conţinutul). Dincolo 
de forma elegantă şi subţire, există 
mai multe elemente care îl transformă 
într-un gadget foarte comod de 
manevrat. Butoanele pentru schimbat 
pagina sunt plasate pe ambele părţi ale 

şi (r)evoluţia 
cărţilor 
digitale

Popularitatea în creştere a tablet 

PC-urilor ar putea conduce în 

următorii ani la scăderea vânzărilor 

de e-readers. Firmele de cercetare 

de piaţă IDC şi IHS iSuppli 

anticipează un trend descendent 

pe acest segment, estimând 7,8 

milioane de astfel de gadget-uri 

vândute în 2015 (IHS iSuppli). 

Principalul motiv: evoluţia tablet 

PC-urilor, care devin mai ieftine, 

mai uşoare şi care au mai multe 

funcţii decât un e-reader.

6%

desktop-ul 

 laptop-ul

Sursa: BOWKER Market Research, iunie 2012

55%15%

13%

Barnes & 

Noble

Apple Kindle
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dispozitivului, deci poate fi  manevrat 
fi e cu mâna stângă, fi e cu cea dreaptă, 
iar textura semi-cauciucată de pe 
spate previne alunecarea printre 
degete. 

De asemenea, Kindle vine cu 
încă 4 butoane (Back, Menu, Keyboard, 
Home) şi un mic pad direcţional care 
permite fi nalizarea comenzilor (Enter), 
navigarea prin meniu şi mutarea 
cursorului. Comenzile sunt intuitive, 
iar utilizatorul primeşte de fi ecare 
dată instrucţiuni pe ecran pentru 
completarea diverselor acţiuni (scrise 
mic, în partea de sus sau de jos, şi 
complet neintruzive în cazul în care 
nu este nevoie de ele). Conexiunea 
la o reţea WiFi este necesară pentru 
crearea unui cont pe Amazon, dar 
acţiunea poate fi  completată şi prin alt 
dispozitiv conectat la Internet, în cazul 
în care WiFi nu este disponibil.

Display-ul e-ink în 16 tonuri de 
gri cu rezoluţie de 167 ppi al gadget-
ului are ca avantaj principal faptul că 
nu este luminat (fără backlight). Prin 
urmare, nu oboseşte ochiul la fel ca 
un ecran LCD sau LED, pentru că se 
comportă aproape la fel ca o hârtie 
obişnuită, şi este vizibil chiar şi în 
lumina puternică a soarelui. Însă faptul 
că lumina ambientală este necesară 
pentru lectură, la fel ca în cazul unei 
cărţi tipărite, ar putea fi  perceput şi ca 
un inconvenient.

Şi-ar putea face loc 
Kindle în mediul de 
business?

Fiind un dispozitiv atât de 
specializat, Kindle este mai greu 
asociat gadget-urilor din zona bu-
si ness, fi ind dedicat cu precădere 
persoanelor care citesc. Însă, chiar cu 
aceste funcţii limitate, Kindle poate 
fi  util celor care trebuie să parcurgă 
foarte multe documente, la birou sau 
acasă, şi vor să scape, măcar pentru 
o vreme, de ecranele obositoare ale 
laptop-urilor sau tabletelor. E-reader-ul 
Amazon suportă, dincolo de e-books, 
şi formatele doc, docx şi pdf. În plus, 
prin opţiunea „highlight”, permite o 
organizare simplă şi rapidă a notiţelor. 
Iar prin conexiunea WiFi, uti l i zatorul are 
acces la ziare şi reviste online, la feed-
uri de ştiri şi chiar la o variantă de bază 
a e-mail-ului personal.   

Aşadar?

Kindle este, deocamdată, 
lider pe segmentul său: un e-reader 
efi cient, destinat lecturii, cu funcţii de 
bază care servesc scopului propus. 
Însă pentru cei care îşi doresc mai 
mult decât un mediu de accesare a 
cărţilor digitale şi nu mizează neapărat 
pe tehnologia e-ink, un Kindle este… 
insufi cient.

Adina TUDOR

 Funcţionalitate redusă, tastatură 

virtuală, relativ incomod de utilizat, 

care îngreunează luarea de notiţe;

 Nu suportă formatul de e-book, 

ePub în momentul de faţă; întot-

deauna pentru titlurile achiziţionate 

din afara Amazon se recomandă 

verifi carea compatibilităţii.

 Dimensiuni reduse, construcţie solidă, 

meniu şi comenzi intuitive, durata mare 

de  viaţă a bateriei (până la o lună fără 

WiFi; încărcare în maxim 3 ore);

 WiFi, încărcarea rapidă a paginilor, 

acces la librăria digitală Amazon (titluri 

gratuite, achiziţie rapidă cărţi online), 

organizarea cărţilor pe criterii.

Tendinţe pe cea mai dezvoltată

piaţă de e-books (SUA):

1 din 6 americani foloseşte un

e-reader în 2012

1 din 6 persoane ar putea începe 

să utilizeze un e-reader în 2013;

Oamenii cu E-reader 
citesc mai mult...

E-reader

24 cărţi/an

Non-E-reader

15 cărţi /an

Viteza medie

de citire

Pe iPad se citește 

cu 6,2% mai încet

Deși studiile arată că pe print se 

citește cel mai ușor

Pe Kindle

se citește cu

10,7% mai încet

Totuși, librăriile veritabile sunt 

greu de învins, chiar și în rândul 

tinerilor pasionaţi de gadget-uri:

25% 60%
din tinerii sub 30 ani

folosesc e-reader
frecventează 

librariile

Sursa: „Libraries are forever: e-books 

and print books can coexist”, 

(TeachingDegree.org)
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SPECTACOL 

Lacul Lebedelor pe gheaţă

Una dintre cele mai cunoscute 

trupe de balet pe gheaţă din lume, 

The Imperial Ice Stars, vine pentru 

prima dată în România, punând în 

scenă spectacolul „Lacul Lebedelor 

pe gheaţă”. Jocuri de lumini şi fl ăcări 

pe gheaţă, efecte speciale care includ 

zăpadă, ploaie sau proiecţii vor purta 

spectatorii în lumea prinţeselor din 

Rusia, completând performanţa 

balerinilor care au câştigat, de-a lungul timpului, peste 250 de medalii. 

Baletul „Lacul lebedelor” a fost pus în scenă pentru prima dată în 1877, în Moscova, 

având ca sursă de inspiraţie vechi legende ruseşti. Povestea vorbeşte despre transformarea 

prinţesei Odette într-o lebădă de către un vrăjitor rău al cărui blestem poate fi  spulberat 

doar de iubirea unui prinţ.

Bucureşti, Sala Palatului, 20 februarie  Constanţa, Casa de Cultură a Sindicatelor, 21 februarie

CARTE

The way of the dog. Arta de 
a face succesul inevitabil

Geoff  BURCH, Editura PUBLICA

Derek STUBBINS este un vânzător 

ratat sau, privind din altă perspectivă, unul 

extraordinar, doar că clienţi săi sunt puţin 

obtuzi şi nu doresc să cumpere nimic de la 

el. Într-o bună zi, Derek este transformat 

într-un câine de stână. În această postură, 

principalul său scop este să aducă de fi ecare 

dată oile în ţarc. Va 

reuşi acest lucru? 

The way of the dog 

este o parabolă care 

arată cititorilor cum 

să îşi îmbunătăţească 

şansele de a obţine 

ceea ce vor, atât în 

viaţa profesională, cât 

şi în cea personală. 

TEATRU 

Hoţii de frumuseţe

Pentru prima dată se realizează un spectacol de teatru 

după romanul lui Pascal BRUCKNER, „Hoţii de frumuseţe”. În 

fi ecare dintre noi există un hoţ de frumuseţe care, într-un 

anumit moment, îşi dă cagula jos şi se întreabă: Există tinereţe 

veşnică? Poţi să iubeşti pe cineva cu adevărat? 

Din distribuţie: Florin ZAMFIRESCU, Medeea MARINESCU

Bucureşti, Teatrul Evreiesc de Stat

CONCERT

Vaya Con Dios: Turneul de 
adio!

Trupa 

belgiană Vaya 

Con Dios revine 

în luna martie 

a acestui an în 

Bucureşti, pentru 

ultima reîntâlnire 

cu fanii, într-o 

seară de martie 

cu mix de lounge 

franţuzesc, melancolie languroasă şi 

ardoare tipică stilului gypsy. Concertul 

face parte din turneul internaţional 

“Farewell Tour” prin care Vaya Con Dios  

îşi anunţă retragerea, încheind astfel 27 

de ani de carieră glorioasă. 

Bucureşti, Sala Palatului, 15 martie 2013






