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am ales să nu facem publice 
numele societăților sau identitatea 
persoanelor cu care am intrat în contact,  
pentru că,  prin situațiile pe care vi le 
supunem atenției,  încercăm să venim în 
sprijinul tuturor companiilor,   în scopul 
optimizării relației cu clientul,  pentru o 
calitate superioară a raporturilor dintre 
cele două părți,  și nu pentru construirea 
unui avantaj în raport de concurență.  
Deopotrivă, ne-am propus să evidențiem  
și acele aspecte pozitive care contribuie 
la creșterea gradului de satisfacție a 
clienților  și la fidelizarea lor,  și,  mai 
departe,  la o nouă competitivitate pe 
piața de profil. 

noua rubrică nu este un 
demers ştiinţific care își propune  o 
acoperire riguroasă, cu urmărirea 
etapelor,  specifică studiilor realizate 
de firme de profil. Ne-am hotărât 
să vă oferim o prezentare veridică 
a vizitelor noastre,  cu părţile bune 
și mai puțin bune sau rele,  cu 
accentuarea acelor aspecte cu 
care orice client se confruntă în 
relația directă cu reprezentanţii 
companiilor;

privită din perspectiva clientului, 
vizita făcută de noi la o companie redă 
cu exactitate comportamentul unui 
client tipic. Oare un client, când îşi 
încheie o asigurare, încearcă şi a doua 
oară la aceeaşi companie în speranţa 
că va fi tratat altfel?

Aşteptăm,  așadar,  cu interes reacţiile şi propunerile Dumneavoastră în legătură cu subiectele pe care doriți să le abordăm 
în numerele următoare, după ce,  bineînțeles,  veți parcurge materialul pe care vi-l prezentăm în această ediție,  și care reflectă 
concluziile la care am ajuns în urma unor vizite la trei  asigurători de top din piața locală.  

Redacția PRIMM

Cu siguranţă, în acest moment, iniţiativa editorială a Media XPRIMM de a prezenta vizite de tip MysteryShopping realizate la 
agenţiile asigurătorilor vă este familiară. Atât articolul publicat în numărul trecut al Revistei PRIMM Asigurări & Pensii cât, mai ales, 
cei peste 6.000 de cititori ai 1asig.ro,  la care se adaugă reacţiile primite de la dumneavoastră, Cititorii noştri, ne-au îndemnat să 
continuăm şi să extindem acest demers jurnalistic.

Și pentru ca iniţiativa noastră, parte a noii politici editoriale a Media XPRIMM, să fie înţeleasă pe de-a-ntregul,  suntem datori să 
facem câteva precizări:

De ce MysteryShopping?

editorial
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acordate de

De ce ne trebuie ASF? Şi dacă tot ne trebuie, de ce nu include şi domeniul bancar? Dar dacă tot nu-l include, cum va arăta 
structura noii autorităţi? Rămânem „originali” până la capăt sau adoptăm unul dintre modelele funcţionale testate în regiune? 
Se poate face până la 15 aprilie altceva decât o unificare formală a autorităţilor existente? Acestea sunt întrebările cărora le-am 
căutat un posibil răspuns.
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Băncile centrale manifestă o puternică tendinţă în a susţine că 
„oricare ar fi structura lor prezentă, ea este optimală, sau cel puţin 
ar putea fi dacă ar putea avea ceva mai mulţi bani şi li s-ar acorda 
o putere ceva mai mare”, nota în urmă cu câţiva ani Charles 
GOODHAR, Profesor emerit al London School of Economics şi 
fost Membru al Comitetului de Politică Monetară al Băncii Angliei. 
Influenţează această atitudine decizia de a restructura sistemul de 
supraveghere a pieţelor financiare? 
Cu siguranţă, DA, răspund specialiştii.

Daniela GHEŢU
Director Editorial
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Dacă este adevărat că băncile 
centrale sunt faimoase pentru conser-
va torismul şi inerţia lor birocratică, 
aşa cum afirmă Richard J. HERRING 
și Jacopo CARMASSI în studiul “The 
Structure of Cross-Sector Financial 
Supervision”, tot atât de adevărat este că, 
de regulă, independenţa lor le apără de 
influenţele diverselor trenduri care pot 
afecta alte instituţii financiare. Totuşi, în 
ultimele decenii, un aspect important al 
activităţii lor tradiţionale, activitatea de 
supraveghere, a fost supus unui amplu 
proces de reorganizare, astfel încât în 
multe ţări funcţiile de supraveghere 
care erau odinioară apanajul exclusiv al 
băncii centrale au fost combinate cu cele 
îndeplinite de alte instituţii de supra-
veghere şi reglementare, pentru a forma 
o autoritate unică de reglementare a 
serviciilor financiare.

Într-o descriere succintă, supra ve-
gherea financiară include trei funcţiuni 
cheie: 

Supravegherea macroprudenţială  
- al cărei obiectiv principal este acela de 
a limita disfuncţionalităţile sistemului 
financiar care ar putea aduce daune 
economiei reale. În acest scop, ea se 
concentrează asupra activităţii instituţiilor 
financiare de importanţă sistemică; 

Supravegherea microprudenţială  
- se referă mai degrabă la solvabilitatea 
individuală a entităţilor din piaţă, decât 
la funcţionarea sistemului. Obiectivul 
său principal este acela de a proteja 
interesele consumatorilor prin urmărirea 
solvabilităţii entităţilor supravegheate;

Supravegherea conduitei de 
afaceri  - direcţionată către protecția 
consumatorilor,  dar accentul cade în 
principal pe protejarea clienților de 
practicile neloiale;

Evident, cele trei funcţii pot fi 
organizate şi atribuite în mod diferit 
mai multor instituţii. Înainte de anii ’90, 
supravegherea sectorială a predominat 
categoric, dat fiind că diferitele 

sectoare ale pieţei financiare - bancar, 

asigurări, piaţă de capital -, ofereau 

produse distincte, cu o delimitare clară 

a sectoarelor, susţinută chiar şi prin 

reglementări. Precum şi caracteristici 

specifice privind sistemele de distribuţie, 

de contabilitate, practicile de afaceri 

şi profilul de risc. Ca urmare, definirea 

obiectivelor supravegherii era, de 

asemenea, diferită.

De remarcat că, pentru sectorul 

asigurărilor şi al pieţei de capital, riscul 

sistemic este considerat ca fiind absolut 

marginal. Ca urmare, supravegherea 

macroprudenţială a rămas aproape 

în exclusivitate apanajul băncilor 

centrale, în timp ce supravegherea 

microprudenţială şi a conduitei de 

afaceri fac parte din profilul tuturor 

instituţiilor de supraveghere, indiferent 

de sectorul financiar. Ar mai fi de subliniat 

că, în baza faptului că sunt chemate să 

acţioneze în cazul unei crize şi în calitate 

de creditori de ultimă instanţă, băncile 

centrale şi-au asumat în general atât 

supravegherea macroprudenţială, cât şi 

pe cea microprudenţială pentru sectorul 

bancar. În numeroase cazuri însă, băncile 

centrale şi-au asumat un rol secundar în 

ceea ce priveşte supravegherea conduitei 

de afaceri, atribuind această activitate 

agenţiilor specializate în protecţia 

consumatorilor, asociaţiilor profesionale 

bancare etc.

De ce acest sistem care a funcţionat 

bine o lungă perioadă nu mai este de 

actualitate? Răspunsul stă în cea mai 

mare măsură în estomparea - uneori până 

la dispariţie -, a diferenţelor specifice 

dintre sectoarele financiare, în naşterea 

unor produse financiare complexe, care 

„împachetează” componente specifice 

mai multor sectoare, în împletirea 

sistemelor de distribuţie, în apariţia 

entităţilor de tip conglomerat, care 

îmbină mai multe tipuri de activităţi 

financiare. Cu alte cuvinte, în faţa acestui 

accelerat fenomen de „coagulare” a 

pieţelor financiare, răspunsul nu putea 

fi decât un fenomen similar de partea 

supravegherii.

coverstory

“Urgenţa şi simplificarea instituţională sunt principalele 
argumente pentru înfiinţarea ASF.” 

Mugur ISĂRESCU, Guvernatorul BNR
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Toate drumurile duc la 
banca centrală

Care sunt opţiunile? În principal, 
acestea pot fi definite cel mai bine prin 
rolul care i se atribuie băncii centrale în 
cadrul supravegherii unificate. Literatura 
de specialitate ia în considerare, de 
regulă, două variante de bază, definindu-
le după criteriul amplasării autorităţii 
unificate înăuntrul sau în afara băncii 
centrale. Elementul comun al celor două 
variante constă în obiectul de activitate 
atribuit acestei autorităţi – supravegherea 
microprudenţială şi, eventual, a conduitei 
de afaceri pentru sectorul bancar, al 
asigurărilor şi al managementului de 

active (piaţă de capital şi fonduri de 
pensii private). Amplasarea acestei 
autorităţi în interiorul băncii centrale 
este sinonimă, în fapt, cu acordarea unei 
poziţii de „monopol” în supraveghere 
instituţiei bancare centrale,  prin reunirea 
cel puţin a funcţiilor de supraveghere 
macro şi microprudenţială pentru toate 
pieţele financiare. Poziţia exterioară 
băncii centrale înseamnă, în fapt, o 
reducere a puterii de supraveghere 
a băncii centrale, care îşi menţine 
controlul numai asupra supravegherii 
macroprudenţiale, „cedând” autorităţii 
unice de supraveghere funcţia de 
supraveghere microprudenţială a 
sectorului bancar. Arareori se discută 

despre un model de autoritate unificată 
al cărei obiect de activitate să ignore total 
sectorul bancar şi, deşi astfel de structuri 
există, numărul exemplelor este foarte 
redus.

Plusuri şi minusuri pot fi invocate 
în sprijinul sau împotriva ambelor 
variante. Cel mai adesea reunirea în mâna 
băncii centrale a întregii activităţi de 
supraveghere este văzută ca o operaţiune 
cu beneficii relative în domeniul coerenţei 
informaţiei şi deciziei, dar prezentând 
pericolul de a acorda acestei instituţii un 
control prea puternic, plasând în aceleaşi 
mâini controlul politicii monetare şi al 
instituţiilor financiare pe care această 
politică le poate afecta. Pe de altă 
parte, dacă soluţia autorităţii „externe” 
pare preferabilă din punct de vedere al 
echilibrului şi „separării” de puteri, este 
invocat adesea pericolul ca o eventuală 
lipsă de coordonare sau comunicare 
între cele două instituţii să aducă 
atingere capacităţii băncii centrale de a 
exercita un control eficient al riscurilor 
sistemice. În final, aşa cum arată şi 
studiul exhaustiv “Financial Supervision 
Architectures, Before and After the Crisis”, 
realizat de Donato MASCIANDARO, de 
la Universitatea Bocconi din Milano, şi 
Marc QUINTYN, de la Institutul Fondului 
Monetar Internaţional, decizia finală 
aparţine factorului politic şi depinde 
în foarte mare măsură de prestigiul şi 
poziţia deţinute de banca centrală. Cu 
alte cuvinte, decizia depinde de raportul 
costuri/beneficii politice. În ţările în care 
banca centrală deţine o poziţie puternică, 
reputaţie, şi este adânc implicată în 
procesul de supraveghere, înfiinţarea 
unei autorităţi de supraveghere unificate 
„externe” se poate dovedi dificilă, 
atribuirea funcţiei de supraveghere 
microprudenţială a domeniului bancar 
unei alte entităţi fiind întâmpinată cu 
ostilitate de bancă şi cu neîncredere de 
public. 

Pe de altă parte, atribuirea unei 
poziţii de monopol băncii se poate 
dovedi cel puţin incomodă, dacă 

instituţia se dovedeşte a fi - în baza unei 
lungi tradiţii de independenţă - una 
care se „acomodează” greu cerinţelor 
factorului politic. Ca atare, formula 
adoptată poate depinde de o serie de 
factori greu cuantificabili, mai degrabă de 
context, decât de un set de argumente cu 
greutate ştiinţifică.

15 aprilie - Un termen 
amânat, dar încă prea 
apropiat

În România, una dintre puţine ţări 
europene care au păstrat până în prezent 
o arhitectură verticală a sistemului de 
supraveghere, cu autorităţi independente 
pentru fiecare sector al pieţei financiare, 
teoria expusă anterior pare ilustrată 
întocmai. Într-o piaţă financiară în care 
sectorul bancar deţine o pondere de circa 
94% şi unde Banca Naţională se bucură 
de o reputaţie foarte înaltă, ca una dintre 
cele mai respectate instituţii publice, 
pare evident că poziţia acesteia faţă de 
subiectul supravegherii unice să impună, 
în cele din urmă, formula instituţională 
adoptată. 

De aici şi opţiunea „hibrid” de a 
unifica supravegherea numai pentru 
serviciile financiare non-bancare, care 
pare – cel puţin la o primă privire - cel mai 
uşor de implementat. Pe de o parte, este 
evident că banca centrală nu a dorit să-şi 
asume în structura proprie funcţia de 
supraveghetor al acestor pieţe cu un grad 
de maturizare mai redus decât al celei 
bancare. Pe de altă parte, dacă această 
variantă ar fi fost adoptată, cu siguranţă 
se impuneau numeroase modificări în 
legislaţia de funcţionare a pieţelor vizate, 
cel puţin în ceea ce priveşte aspectele 
legate de protecţia consumatorilor, 
domeniu în care Banca Naţională nu-şi 
exercită funcţia de supraveghere. În 
sfârşit, probabil că nici din punct de 
vedere politic această soluţie nu era 
atrăgătoare, dată fiind tradiţia puternic 
politizată a structurilor de conducere ale 
organismelor de supraveghere din ţara 
noastră.

“În alegerea formulei 
de supraveghere unică, 
decizia finală aparţine 
factorului politic şi 
depinde în foarte mare 
măsură de prestigiul şi 
poziţia deţinute de banca 
centrală.”

MASCIANDARO & QUINTYN

www.primm.ro
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Cât despre ideea de a „sustrage” de 
sub aripa Băncii Naţionale supravegherea 
microprudenţială a sistemului bancar 
pentru a o plasa în sarcina noii autorităţi, 
pentru a deveni funcţională ar fi necesitat 
o amplă acţiune de redistribuire a 
competenţelor dinspre banca centrală 
către noua autoritate, ceea ce ar fi 
presupus într-o măsură semnificativă 
chiar reconfigurarea funcţiilor şi activităţii 
BNR. 

Rămâne de văzut cum va fi, până 
la urmă, structurată noua autoritate din 
punct de vedere instituţional, în condiţiile 
în care unificarea celor trei autorităţi 
actuale presupune, inevitabil, condesarea 
anumitor activităţi şi structurarea 
integrată sau independentă a activităţilor 
direct legate de supraveghere şi 
autorizare. O rapidă trecere în revistă a 
modelelor adoptate de autorităţile unice 
de supraveghere din ţările CEE ne arată 
că, de regulă, în afara departamentelor 
care gestionează chestiunile 
administrative şi juridice legate de 

funcţionarea instituţiei, consolidarea 
activităţilor a fost adoptată şi pentru 
activităţile de IT, comunicare, protecţia 
consumatorilor, analiză şi raportare, relaţii 
internaţionale etc. În ceea ce priveşte 
funcţiile specifice de bază, se întâlnesc 
în principal două tipuri de abordări: 
structurarea pe funcţii - departamente de 
supraveghere, autorizare etc., în cadrul 
cărora există direcţii dedicate fiecărui 
domeniu financiar -, sau structurarea 
pe domenii, caz în care pentru fiecare 
domeniu sau,  în unele cazuri, grup 
de domenii, există direcţii specializate 
în supraveghere, inspecţii pe teren, 
autorizare etc. De regulă, departamentele 
comune sunt subordonate Preşedintelui 
Consiliului de supraveghere, în timp ce 
departamentele care îndeplinesc funcţiile 
de bază se află în directa răspundere a 
unui Vicepreşedinte. Consiliul autorităţii 
este format, în cele mai multe cazuri, 
din cinci sau şapte persoane, din care 
un Preşedinte şi doi Vicepreşedinţi. În 
schema organizatorică a unora dintre 

autorităţi există şi postul de Secretar 

General, acesta gestionând direct 

chestiunile de ordin administrativ.

Dat fiind termenul scurt prevăzut 

pentru punerea în operă a acestei noi 

construcţii instituţionale în România, 

chiar dacă el s-a amânat cu o lună 

şi nu este exclusă nici posibilitatea 

altor amânări, probabil că o structură 

„verticală”, pe domenii, ar fi mai uşor de 

adoptat. Totuşi, oricare ar fi structura 

funcţională adoptată, dacă nu se doreşte 

crearea unui „mamut” instituţional, este 

evident că o serie de activităţi vor fi 

condensate, iar personalul noii autorităţi 

ar trebui să fie ceva mai puţin numeros 

decât efectivul însumat al autorităţilor 

independente actuale. 

Cum şi în cât timp se va opera o 

selecţie şi de cât timp va fi nevoie ca noile 

structuri să ajungă la capacitatea maximă 

de operare? 

Cu siguranţă, 15 aprilie este un 

termen prea apropiat.

coverstory

Exemple de organizare a autorităţilor unice de supraveghere financiară care nu se 
află sub umbrela băncii centrale

Polonia - knF

7 Membri (Preşedinte, 2 

Vicepreşedinţi, 4 Membri)

Structura
Verticală, după domeniu, 

2 departamente – (1) 

bănci, instituţii de plată, 

instituţii de creditare 

non-bancare; (2) asigurări, 

pensii private

Fiecare departament 

conţine servicii 

specializate pentru 

supraveghere, 

reglementare, autorizare

Ungaria - PSZAF

3 Membri (Preşedinte, 2 

Vicepreşedinţi)

Structura

Orizontală, după funcţii 

– departamente pentru 

supraveghere entităţi, autorizare, 

supraveghere piaţă, protecţia 

consumatorilor, analiză-raportare 

şi relaţii internaţionale

Departamentele de supraveghere 

şi autorizare au în subordine 

servicii specializate pentru 

fiecare sector: grupuri financiare, 

instituţii de creditare, piaţa de 

capital, asigurări, pensii private, 

intermediere financiară

Croaţia - HAnFA

5 membri (Preşedinte, 4 

Membri)

Structura

Verticală, după 

domeniu: societăţi 

de investiţii, fonduri 

de pensii şi investiţii, 

leasing&factoring, 

asigurări, piaţă de capital

Fiecare departament 

conţine servicii 

specializate pentru 

supraveghere, analiză 

de risc, inspecţii on-site, 

autorizare

Estonia - FSA

Consiliu de supraveghere 

format din 6 Membri + echipa 

managerială formată din 4 

Membri

Structura

Orizontală, după funcţii 

– departamente pentru 

supraveghere prudenţială, 

raportare financiară, 

supravegherea pieţei, protecţia 

consumatorilor etc.

Departamentele au în 

subordine servicii specializate 

pentru diversele segmente ale 

pieţei financiare
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interviu

O zi de primăvară capricioasă, sediul VIG România din Bucureşti. 
Agitaţie mare, oameni grăbiţi şi concentraţi, fragmente de conversaţie începute în 
germană şi continuate în engleză. 
Aşteptând întâlnirea cu Franz FUCHS, Membru al Consiliului de Administraţie al VIG şi 
Preşedintele Consiliului de Supraveghere al ASIROM VIG, nu ne gândeam că urma să 
avem parte de una dintre cele mai deschise discuţii purtate vreodată la acest nivel.

PRIMM: A schimbat criza financiară 
modul în care vIg abordează pieţele 
CEE şi, în mod special, pe cea din 
România?

Franz FUCHS: Nu, chiar deloc. 
Ne-am confruntat, în diferite ţări, cu un 
impact politic şi economic negativ şi 
suntem obişnuiţi cu astfel de situaţii. 
A României este mai dificilă dar, 
proporţional cu volumul investiţiei 
noastre de aici, oferă perspective mai 
optimiste. Nu suntem mulţumiţi de 
evoluţia de ansamblu, dar ştim că ţara 
trece prin schimbări radicale ale mediului 
economic. Ştim că situaţia actuală va 
mai dura şi nu credem că revigorarea se 
va produce în 1-2 ani. Este un proces de 
durată, dar avem timp. Avem şi suficientă 
experienţă pentru a face faţă condiţiilor 
dificile din piaţă şi am demarat schimbări 
strategice şi structurale în grupul nostru 
din România – de exemplu fuziunea 
[dintre OMNIASIG şi BCR Asigurări – n. 
red.]. Aşadar, am fost pregătiţi într-o 
anumită măsură pentru actualul context 
economic, dar, la fel ca toată lumea, am 
subestimat dimensiunea crizei financiare. 
Peste 2-3 ani aceste turbulenţe se vor 
calma şi ne aşteptăm la o evoluţie 
pozitivă a ţărilor CEE. 

PRIMM: Am văzut de curând 
rezultatele financiare ale grupului vIg. 
În România aţi raportat o scădere de 
16%…

F.F.: Pentru noi România nu este 
o “oaie neagră ”. VIG a investit în mai 
mult de 50 de companii şi, până acum, 
putem spune că fiecare firmă are un 
ciclu de dezvoltare cu perioade de 
creştere şi descreştere. Din păcate, se 
pare că în România tendinţa a fost mai 
nefavorabilă decât ne-am aşteptat. Dacă 
ai un portofoliu ca al nostru, cu peste 50 
de companii, există un echilibru – noi 
deţinem companii unde avem rezultate 

care ne-au depăşit cu mult aşteptările. 
Avem o bază financiară extrem de solidă 
şi nu ne schimbăm strategia din cauza 
problemelor interne ale unei ţări. Noi 
operăm doar în domeniul asigurărilor şi 
doar în ţările CEE. România este o ţară 
importantă pe termen lung, iar peste 5 
ani vom privi în urmă şi vom constata 
că am beneficiat foarte mult de această 
conjunctură. Din păcate, nu toată lumea 
are o atitudine profesionistă faţă de 
această ţară şi încearcă să contribuie la 
realizarea schimbărilor necesare. Mai 
mult decât atât, jucătorii din industria 
asigurărilor nu se luptă de pe poziţii 
egale pentru a se îndrepta în direcţia 
bună… Avem de-a face cu o concurenţă 
acerbă: un război al preţurilor în situaţia 
economică actuală este complet stupid. 
Tocmai de aceea am renunţat să mai 
luăm parte la războiul preţurilor pe 
segmentul RCA.

PRIMM: Care sunt principalele 
probleme ce afectează dezvoltarea 
pieţei?

 F.F.: Prima este economia însăşi 
– dacă profitul nu este investit în noi 
proiecte, veniturile populaţiei nu cresc, 

Vreau ca autorităţile 
să consulte registrele 
contabile ale tuturor 
companiilor de asigurare 
şi să specifice clar ce 
trebuie făcut în următorii 
2-3 ani pentru a avea 
stabilitate financiară în 
industrie.

RoMânIA 
nu este o oaie neagră
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interviu

iar oamenii plasează banii în afara 

ţării. Una peste alta, aceste lucruri 

afectează piaţa asigurărilor. Al doilea 

element este lipsa unui mediu legal 

solid, specific industriei asigurărilor. În 

soluţionarea daunelor, în cazurile de 

vătămare corporală, nu putem prevedea 

cu uşurinţă sumele pe care va trebui 

să le plătim, mai devreme sau mai 

târziu, pentru orice daune. Ne afectează 

daunele solicitate din străinătate, 

deoarece sunt milioane de persoane 

care locuiesc în alte ţări, care au daune 

acolo. Asigurătorii români vând poliţe 

pentru câteva sute sau mii de lei, faţă de 

mii de euro în ţările europene. Există un 

întreg război al preţurilor în domeniul 
asigurărilor auto. This situation is really 
bullshit!  
Este aberant să plăteşti doar 150 sau 250 
de lei pentru o poliţă de asigurare auto.

PRIMM: vă confruntaţi cu aceleaşi 
probleme şi pe alte pieţe din CEE sau 
este România un caz special?

F.F.: Economiile au avut un trend 
descendent în câteva ţări, dar nu la fel de 
mult ca aici. Problema creşterii numărului 
de daune din străinătate este una de 
proporţii în România, dar este vizibilă 
şi în alte ţări, deoarece în regiunea CEE 
transportul rutier, relocat din Europa de 

Franz FUCHS
 Membru al Boardului Vienna Insurance Group

 Preşedinte al Boardului Compensa TU S.A. Vienna 
Insurance Group, Polonia

 Preşedinte al Boardului Compensa TU na życie S.A. Vienna 
Insurance Group, Polonia

 Preşedinte al Boardului Compensa VIG Polska

 Născut în anul 1953

 Arie de responsabilitate: Ţările Baltice, Polonia, România

Cred că 2013 este un an 
cheie pentru industria 
noastră. Am ajuns la 
“fundul sacului”  şi cunosc 
câţiva acţionari care nu 
ar mai accepta pierderi 
suplimentare pe RCA.

Franz FUCHS şi-a început cariera ca actuar. Înainte de a se alătura 
Vienna Insurance Group a deţinut mai multe poziţii de conducere 
în alte companii internaţionale în calitate de specialist în asigurări 
de viaţă şi pensii. Începând cu anul 2003, Franz FUCHS este 
Preşedinte al Boardului COMPENSA Non-Life şi COMPENSA Life 
dar şi Preşedinte al Boardului VIG Polska. Este membru al Boardului 
Vienna Insurane Group din 1 Octombrie 2009.
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Vest, este mult mai dezvoltat. În România 
avem prime mici şi comisioane mari, 
dar aceste probleme apar şi în alte state. 
Există două reacţii diferite dacă vrei să 
rezişti pe piaţă: una este restructurarea 
şi reducerea cheltuielilor pentru a aduce 
profit companiei, iar cea de-a doua 
este intrarea într-o competiţie acerbă, 
variantă care nu funcţionează. Dacă 
întregul mediu de business din industria 
asigurărilor ar fi în regulă din punctul de 
vedere al daunalităţii, al daunelor din 
străinătate şi al cazurilor de vătămare 
corporală, abia atunci s-ar putea începe 
un război. 

PRIMM: la începutul anului 
majoritatea managerilor din asigurări 
au afirmat că tarifele RCA vor creşte în 
2013. Puteţi comenta asupra acestui 
aspect?

F.F.: Cred că atunci când este 
vorba de segmentul RCA obiectivul 
nostru este siguranţa clienţilor căci, dacă 
pierdem bani ca urmare a primelor mici, 
mai devreme sau mai târziu soliditatea 
financiară a companiei de asigurări va fi 
pusă sub semnul întrebării. Noi ne-am 
distanţat de problema dumping-ului 
preţurilor RCA şi i-am “salvat pe asiguraţi”, 
dar acum avem trei companii în România 
care deţin 75% din segmentul RCA. 
Prin urmare, dacă s-ar întâmpla ceva 

cu aceste societăţi întreaga industrie ar 
avea de suferit. Practic, interesul nostru 
este ca autorităţile să ia toate măsurile 
posibile pentru a proteja toţi asigurătorii 

– aici, pe segmentul RCA, nu ne jucăm 
cu banii noştri, ci cu ai clienţilor… În 
Europa, legislaţia spune că este permisă 
o concentrare a unei pieţe de maxim 
30-35%... deci Consiliul Concurenţei ar 
trebui să acţioneze. Eu apreciez iniţiativa 
CSA care spune că trebuie să avem o rată 
combinată de peste 90% la RCA. Dar aş 
vrea să văd şi calculele celorlalţi jucători.

Pe segmentul RCA, clienţii spun 
“nu-mi pasă unde închei poliţa pentru că, 
dacă o terţă parte este pagubită, plăteşte 
asiguratorul”. Însă dacă asigurătorul nu 
poate plăti, există riscul ca eu, cel care 
am provocat daunele, să fiu responsabil? 
Iar partea vătămată ţi-ar putea spune: “Eu 
mă întorc acum împotriva ta pentru că 
nu ai plătit suficient pentru asigurarea ta 
RCA!”. Cred că CSA a impus aici direcţia 
corectă. 

Dar apoi se pune problema 
reasigurării. Noi, la nivelul VIG, acoperim 
totul… [toate riscurile prin intermediul 
tratatelor de reasigurare – n. red.], 
dar nu cunosc politica de reasigurare 
a celorlalte companii. Dacă ele au o 
politică de reasigurare prudentă şi dacă 
reasigurătorii plătesc toate aceste daune 
enorme, atunci îmi retrag afirmaţiile. 

Poate că noi suntem prea prudenţi 
cu aceste aspecte şi prea conservatori… 
şi poate plătim prea mult pentru 
reasigurare, dar există şi companii care 
acţionează complet diferit în această 
privinţă.  

PRIMM: Credeţi că unificarea celor 3 
autorităţi de supraveghere de care se 
discută acum va ajuta piaţa? În Austria 
aveţi o Autoritate de Supraveghere 
mai mult sau mai puţin unificată…

F.F.: Depinde foarte mult de cum 
îşi va menţine Consiliul CSA rolul în 
cadrul noii autorităţi şi nu de cât de 
precis se vor transfera ideile referitoare la 
managementul companiilor de asigurări. 
Cred că puterea şi credibilitatea acestei 
noi autorităţi vor fi mai mari şi acesta 
poate fi un semn pozitiv. Activităţile 
obişnuite, monitorizarea companiilor şi 
aşa mai departe nu se vor schimba peste 
noapte; ar putea dura o perioadă, dar, în 
general, această unificare este pozitivă.

PRIMM: Sunt zvonuri legate de o 
posibilă nouă fuziune, între oMnIASIg 
şi ASIRoM de această dată. Este o 
opţiune pe care o aveţi în vedere? 

F.F.: Absolut deloc! Strategia 
noastră se bazează pe market brand. Este 
o strategie verificată de noi în Polonia 
şi Slovacia, iar acum aici. România este 
o ţară importantă pentru noi şi vrem să 
avem aceeaşi strategie ca şi în celalalte 
ţări.  

PRIMM: Fuziunea dintre oMnIASIg şi 
BCR Asigurări a făcut parte din acest 
plan strategic?

F.F.: Nu avem nevoie de mai multe 
companii. Am observat însă că [după 
fuziune – n. red.] am început cu vânzări la 
un nivel mai scăzut decât ar fi trebuit… 

Există un întreg război 
al preţurilor în domeniul 

asigurărilor auto. This 
situation is really bullshit! 

Franz FUCHS (centru), Martin STENITzER (dreapta) și Alexandru CIUNCAN

interviu
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Pe pieţele mai mari avem cel mult două 
companii puternice. Dacă în România 
ar fi fost vorba de societăţi mici, axate 
pe anumite segmente de clienţi sau pe 
anumite grupuri ţintă, le-am fi păstrat. 
Dar, în acest caz, am avut reţele mari, 
foarte asemănătoare şi două companii. 
Am gestionat această situaţie, dar ea nu 
compensează deloc rezultatele negative 
pentru RCA.

În ceea ce priveşte performanţa 
managerială în România, se pune 
întotdeauna problema percepţiei 
acestui subiect. Pe ansamblu, nu suntem 
mulţumiţi; nu putem fi, deoarece ne-am 
aşteptat la ceva diferit. Dar dacă ne 
uităm la performanţele manageriale în 
relaţie cu piaţa, putem spune că sunt 
destul de bune. De exemplu, felul în care 
au gestionat managerii noştri fuziunea 
celor două companii într-un singur an 
– a fost un proces dificil, dar am reuşit 
– chiar dacă a trebuit să ne asumăm 
responsabilitatea a sute de locuri de 
muncă şi am fuzionat două organizaţii. 
Nu ştim multe ţări în care s-a realizat aşa 
ceva într-un an, deci din acest punct de 
vedere totul a fost extrem de bine făcut. 
Sperăm ca rezultatele să revină la normal 
şi pe partea de asigurări generale, căci 
datorită reţelelor noastre avem rezultate 
destul de bune pe segmentul asigurărilor 
de viaţă.     

PRIMM: Schimbând registrul: sunt 
voci care afirmă că vIg încearcă să 
pună bazele unei noi asociaţii a 
asigurătorilor…

F.F.: Suntem membri ai asociaţiei 
existente [UNSAR – n.red.], dar dacă acest 
lucru nu promovează schimbări pozitive, 
necesare în mediul nostru de afaceri, 
nu văd de ce ar trebui să ne aducem 
contribuţia la ceva ce nu ne apără 
interesele? 

Industria asigurărilor trebuie 
percepută ca un factor important în 
ansamblul sectorului financiar - vedeţi 
câte miliarde de lei am investit în 
obligaţiuni guvernamentale, spre 
exemplu. Noi finanţăm guvernul. 

Sfatul meu ar fi să se constituie o 
altă asociaţie în domeniul asigurărilor, 
cu o nouă poziţionare, deoarece actualul 
standing al industriei nu este unul 
pozitiv. Suntem concurenţi şi acţionăm 
în domeniu ca atare, dar în acelaşi timp 
trebuie să fim uniţi. Pe o piaţă trebuie să 
ai anumite idei şi concepte în comun. Nu 
este cazul nostru. Noi nu avem o opinie 
comună, ci un război al preţurilor. 

PRIMM: În ceea ce priveşte asigurarea 
obligatorie pentru locuinţă, s-au făcut 
multe schimbări legislative – nimic nu 
mai este sigur în acest moment. Este 
vIg interesat să se implice în PAID? 

F.F.: Nu, nu avem nici un interes 
să devenim acţionari ai PAID, mai ales 
în contextul acestor reveniri, schimbări 
de situaţie, oscilări între nou şi vechi, 
între ceea ce este permis şi ceea nu este 
permis, mesaje care sunt extreme de 
iritante atât pentru clienţi cât şi pentru 
potenţialii investitori – cum ar putea fi 
cazul nostru. Noi sprijinim liberalismul. 
Adevărata acoperire Nat Cat, aşa cum 
există în alte ţări, este bazată pe calcule 
actuariale profesioniste făcute de către 
asigurători profesionişti. Noi avem 
nevoie de reguli foarte clare acolo unde 
investim, nu pentru jumătate de an, ci 
pentru mulţi ani.

Pentru industria asigurărilor este 
foarte clar că soliditatea financiară este 
factorul cel mai important pe viitor. 
Războiul preţurilor nu ajută niciodată. 

Este o tentaţie de scurtă durată – 2-3 ani, 
cu pierderi masive pe termen lung. Ar fi 
bine dacă am deveni mai profesionişti 
în toate afirmaţiile făcute faţă de clienţi. 
Discuţia despre PAID este un exemplu 
extrem de negativ de cum nu ar trebui 
făcute lucrurile. Publicul este complet 
bulversat şi nu îmi pot imagina că 
există vreun agent capabil să le explice 
clienţilor ce se întâmplă. Iar dacă se 
pot da explicaţii, acestea constau în 50 
de pagini de termeni şi condiţii. Cred 
că trebuie să investim în oameni de 
calitate şi în sporirea credibilităţii noastre 
în faţa clienţilor, căci ne-am pierdut 
credibilitatea în ultimii 3 ani. Ne dorim 
ca economia să înceapă să crească şi 
sprijinim toată această dezvoltare. Dacă 
mediul este diferit, mai mulţi oameni vor 
rămâne aici şi va exista o evoluţie diferită 
a acestei ţări. 

PRIMM: Ce aţi dori însă să se întâmple 
pe piaţa românească în acest an?

F.F.: Vreau ca autorităţile să 
consulte registrele contabile ale tuturor 
companiilor de asigurare şi să specifice 
clar ce trebuie făcut în următorii 2-3 ani 
pentru a avea stabilitate financiară în 
industrie. Doresc ca România să îşi reia 
dezvoltarea şi să folosească mai bine 
sprijinul european pe care îl are, dacă 
este posibil. Cred că ţara devine mai 
stabilă din punct de vedere politic şi 
acesta este un lucru bun; economia a 
început să crească din nou, iar oamenii 
se reîntorc în ţară şi contribuie la 
dezvoltarea ei. 

Cred că 2013 este un an cheie 
pentru industria noastră. Am ajuns 
la “fundul sacului”  şi cunosc câţiva 
acţionari care nu ar mai accepta pierderi 
suplimentare pe RCA.

Alexandru D. CIUNCAN

Alex. ROŞCA

Pe o piaţă trebuie să ai 
anumite idei şi concepte 
în comun. Nu este cazul 
nostru. Noi [companiile 
din România – n.red.] nu 
avem o opinie comună, 
ci un război al preţurilor.

interviu
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Opinii

Comisia este organizată ca o 

structură permanentă de arbitraj, fără 

personalitate juridică. Deși este afiliată 

UNSAR, resursele sale financiare nu 

provin din bugetul Uniunii, ci din taxele 

încasate pentru serviciile prestate. 

Acest lucru garantează independența și 

neutralitatea acestui organism în luarea 

deciziilor și exercitarea atribuțiilor ce îi 

revin. 

Principala atribuție a Comisiei de 

Arbitraj, conform Regulamentului de 

organizare si funcționare a acesteia, 

este soluționarea pe calea concilierii și/

sau arbitrajului a litigiilor interne sau 

internaționale. Alte activități vizează 

stabilirea de legături cu instituții 

permanente de arbitraj din străinătate, 

asigurarea documentării în domeniul 

arbitrajului comercial, dezbaterea, în 

colaborare cu alte organizații similare, a 

problematicii generale a arbitrajului din 

domeniul asigurărilor și reasigurărilor.

Avantajele de care beneficiază 

societățile de asigurări care apelează 

la Comisia de Arbitraj de pe lângă 

UNSAR sunt evidente. În timp ce, în 

procesele civile, soluționarea unui litigiu 

se poate întinde pe durata câtorva 

ani, în cazul arbitrajului, procedura 

arbitrală se desfășoară pe parcursul a 

cel mult 5 luni de la data constituirii 

Tribunalului arbitral. Mai mult decât atât, 

reducerea duratei de judecată înseamnă 

diminuarea cheltuielilor pentru actorii 

implicați în litigiu, o mai mare eficiență 

a organizării, ca și certitudinea că soluția 

oferită aparține unor arbitri cu un 

grad înalt de specializare în domeniul 

asigurărilor. 

La rândul lor, arbitrii, care formează 

Corpul arbitrilor în cadrul Comisiei 

de Arbitraj sunt propuși de către 

reprezentanții societăților de asigurare, 

fapt care asigură nivelul de imparțialitate 

și de echilibru necesar unei judecăți 

corecte. Persoanele care îndeplinesc 

acest rol sunt alese în baza unor condiții 

stricte prevăzute în Regulamentul de 

funcționare a Comisiei, din care amintim: 

o înaltă calificare în domeniul dreptului 

comercial și al asigurărilor, o vechime 

de cel puțin 8 ani în activitatea juridică 

sau de asigurare și, nu în ultimul rând, o 

reputație neștirbită în activitatea pe care 

o desfășoară. Mai mult decât atât,trebuie 

spus că, în vederea constituirii 

Tribunalului arbitral, părțile aflate în 

litigiu pot alege orice arbitru care se 

bucură de încrederea lor, dintr-o listă de 

15 arbitri care formează Corpul arbitrilor.

Arbitrajul comercial prin inter-
mediul Comisiei de Arbitraj se poate 
face numai dacă societățile de asigurări 
care doresc acest lucru au încheiat o 
convenție arbitrală scrisă. Aceasta poate 
fi o clauză arbitrală (compromisorie) 
inserată în prealabil în contractul 
dintre părți sau o convenție arbitrală 
(compromis) încheiată separat, după 
declanșarea litigiului. 

Sentințele acestei instanțe sunt 
definitive și obligatorii pentru părți. 
Acestea nu pot fi atacate cu apel sau 
recurs, iar hotărârea arbitrală poate 
fi desființată numai prin acțiunea în 
anulare, în conformitate cu prevederile 
din Codul de Procedură Civilă. 

Modul de organizare și funcționare 
a Comisiei de Arbitraj este aprobat de 
conducerea UNSAR. Astfel, Comisia este 
coordonată de un Președinte, propus 
de reprezentanții societăților membre 
UNSAR și numit de Comitetul de Direcție 
al Uniunii. Vicepreședintele Comisiei de 
Arbitraj este numit din rândul arbitrilor 
care formează Corpul arbitrilor, tot 
de către conducerea UNSAR. Nu în 
ultimul rând,  trebuie spus ca validarea 
membrilor Corpului arbitrilor este făcută 
anual de către același for tutelar amintit.

Societățile de asigurări care nu 
sunt membre ale UNSAR, dar doresc 
să apeleze la arbitrajul Comisiei de 
Arbitraj constituită pe lângă UNSAR, 
pot beneficia de acest lucru în condițiile 
respectării Regulamentului privind 
organizarea și funcționarea Comisiei și a 
încheierii convenției arbitrale scrise. Pe 
plan extern, hotărârile arbitrale se bucură 
de susținere internațională, România 
fiind semnatară, alături de alte 100 de 
țări,  a Convenției de la New York privind 
recunoașterea și executarea sentințelor 
arbitrale străine.

Înfiinţată în anul 2002, ca 
organism independent, 
Comisia de Arbitraj, care 
funcţionează pe lângă 
UNSAR, a fost creată în 
scopul rezolvării pe calea 
concilierii sau arbitrajului 
comercial, ca modalităţi 
de soluţionare alternativă 
a diferendelor dintre 
asigurători. Este vorba în 
primul rând de arbitrarea 
litigiilor societăţilor  
de asigurare în cazul 
regreselor administrative 
în asigurările auto, dar 
și despre diferendele în 
ceea ce privește tratarea și 
reglementarea cererilor de 
indemnizare.

UNSAR - Totul despre 
Comisia de Arbitraj 

Rubrică realizată de
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Vineri după-amiază, final de 
program. Îmi iau inima în dinţi şi păşesc 
în prima agenţie de asiguare,  situată pe 
o arteră centrală și extrem de circulată 
din capitală.  Spațiul destul de mic,  
aglomerație.   Doamna L. este singură, 
ea se ocupă de oferte, ea răspunde la 
telefon. 

Discuţia e deosebit de pragmatică 
şi eficientă: în câteva minute datele sunt 
introduse în soft pentru a avea oferta. 
Întrebări scurte, la obiect. Acolo unde este 
cazul,  Doamna L. insistă pentru detalii şi 
propune soluţii.  Află că nu sunt pasionat 
de pescuit,  aşa că eliminăm clauza pentru 
condus în afara drumurilor publice. 

Avem o ofertă aproape gata.  Dar 
totuşi scumpă. Peste 10% din suma 
asigurată. Doamna L. îşi dă seama şi 

direcţionează discuţia pentru a încerca 
să diminuăm preţul. Explică franşiza, 
decidem să o mărim, renunţăm la 
acoperire externă: „Dacă nu ieşiţi din ţară 
des, nu merită!”. 

Agent asigurare: Ce-ar mai putea 
ieftini poliţa… avem o opţiune 
pentru vehiculele ieşite din 
garanţie. Dacă alegeţi să reparaţi la 
service-uri agreate de noi, trebuie 
să vă explic, nu toată lumea 
doreşte această opţiune: avem 
o reţea de service-uri agreată, 
nu reprezentanţe,  ci service-uri 
cu care avem parteneriate. Dacă 
alegeţi această opţiune,  prima 
poate să scadă. Dacă se poate 
s-o ieftinim un pic… nu se ştie 
niciodată.

Pentru a  ilustra cele expuse în 
Editorial, vă invităm să urmărim 
împreună „aventura”,  în trei acte, a 
tentativei de a încheia o asigurare 
auto la trei companii din TOP 10. 

Mysteryshopping

În loc de introducere… concluzii!
Din păcate,  pe o piaţă dominată de clienţi orientaţi către cel mai mic preţ, şi vânzătorii de 

asigurări se pun în acord cu opţiunile acestora. Dintre cele trei companii pe care le-am vizitat,  numai 
la cea recunoscută în piață pentru preţuri „accesibile” am întâlnit o atitudine mai animată. Altfel, 
toţi cei trei agenţi implicaţi în această  „cercetare”  au dovedit profesionalism şi o bună cunoaştere a 
produselor. 

Pornind de la o primă de asigurare considerată „scumpă”... pentru că, de fapt, clientul o 
raportează la cel mai mic tarif din piaţă -, discuţia pe marginea ofertei este condusă către modalitățile 
de ieftinire a primei şi de renunţare la serviciile suplimentare,  pentru a obţine un preţ mai mic.

Din nefericire, această realitate  a pieţei, constatată și de noi,  anulează entuziasmul vânzătorilor 
şi dorinţa de a face cross-selling. Chiar şi în situația în care clientul le ridică mingea la plasă... nu 
există motivaţie! Pregătirea şi cunoştinţele despre produs au fost în toate cele trei cazuri aproape 
exemplare... spre regretul nostru însă, realitatea pieţei şi tipurile dar, mai ales, preţurile produselor nu îi 
ajută pe vânzători.

Din păcate, când vinzi la preţuri de două sau trei ori peste concurenţă ce-ai putea face ca 
vânzător? Ce argumente ai putea aduce în faţa unui client care se uită doar la preţ? Sau, cât de mare 
trebuie să fie diferenţa dintre oferte pentru ca un client să-şi asume conştient riscul de neplată a 
daunei pentru a beneficia de o primă mai mică?

Actul 1

„S-a scumpit tot! 
nici vecinilor 
nu le pot 
recomanda 
o asigurare la noi!”
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Într-adevăr, cu opţiunile reco man-
date, valoarea primei se diminuează cu 
10%. Rămâne să mă decid pe ce variantă 
merg. Am un print cu oferta şi o carte de 
vizită.

În încheierea discuţiei,  ajungem 
să vorbim despre tarife. Doamna L. însă 
pare să fi ieşit din pielea vânzătorului şi 
devine dintr-o dată extrem de sinceră:

Agent asigurare: S-a scumpit 
tot! Inclusiv pentru clienţi care 
n-aveau daune… tot s-a scumpit. 
Oricum, noi aveam tarife mai 
mari, să avem totuşi de unde 
să despăgubim, suntem un 
nume! A crescut rata daunei 

enorm, exagerat de mult! Astăzi 
ne-au venit trei clienţi de la altă 
companie să facem calcule. 
Veneau de la o companie cu 
preţuri mici. Şi acolo s-au scumpit! 
Noi anul trecut n-am încasat mai 
nimic,  dar a trebuit să plătim 
daune…

Client: Dar la un broker aş putea 
obţine o ofertă mai bună?

Agent asigurare: În mod normal 
nu, ei ar trebui să oferteze la fel 
ca noi. Dacă pot să dea o ofertă 
considerată „comercială”,  o fac pe 
barba lor. Din comisionul lor. De 
regulă, nici lor nu le mai convine 
să procedeze aşa. Oricum, oferta 
dumneavoastră e unică în sistem, 

chiar dacă un broker ar încerca 
să emită o altă ofertă. Bine… s-ar 
mai putea juca la valoarea sumei 
asigurate, să mai adauge sau să 
scoată o clauză… dar cam atât. 
Din păcate,  nu mai putem acorda 
reduceri. Nici mamei mele nu mai 
pot să-i fac o reducere. Vecinului 
meu i-am recomandat să caute în 
altă parte… S-a scumpit tot! Nici 
apropiaţilor nu le pot recomanda 
o asigurare la noi!...

Și pornesc,  cu oferta în buzunar,  
către următoarea agenție.

Mysteryshopping

Asigurare auto
în3acte
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Am ajuns la sediul următoarei 
companii, chiar vizavi de prima agenţie 
în care intrasem cu puțin timp în  urmă. 
Aproape 20 de metri pătraţi, două 
birouri, în spatele lor două doamne care... 
la prima vedere discutau, fiecare cu câte 
un client.

Calm, dau să mă aşez pe scaunele 
destinate aşteptării,  dar... surpriză: 
realitatea părea să fie cu totul alta. Într-
adevăr, la primul birou,  da,  era un client, 
însă. . . la celălalt birou, era o doamnă 
care vindea produse cosmetice în sistem 
MLM. „Doamna Codruţa” - urma să aflu 
cum o cheamă câteva momente mai 
târziu -, şi-a strâns repede mostrele şi 
cataloagele  şi s-a așezat pe unul din 
scaunele libere,  destinate așteptării.  Iau 
și eu loc,  urmând invitaţia politicoasă a 
gazdei.

Abia ce mă așez,  și Doamna 
Codruţa devine un pic agitată şi,  
stupoare,  revine la biroul la care ne 
aflam și dă să ia unul dintre telefoanele 
mele, pe care tocmai le pusesem pe 
masă. Zâmbesc, o invit să-l păstreze 
dacă îi place, zâmbeşte şi angajata 
companiei de asigurări, Doamna A., care 
o dojeneşte cald: „Codruţooo..., nu-mi 
speria asiguraţii!”

Moment amuzant, atmosfera 
degajată, râde chiar și clientul aflat la 
biroul alăturat. 

Un episod care încălzește ușor 
atmosfera, Doamna A. gestionând de 
altfel bine situația,  ba chiar,  am putea 

spune,  are și un beneficiu de imagine în 
faţa clientului: eram deja asiguratul ei...

Compania la care mă aflu este 
una dintre cele cunoscute pentru... 
tarife „accesibile”. Acest lucru se simte 
chiar şi din atitudinea Doamnei A., care 
ne abordează cu zâmbetul pe buze, 
deosebit de amabilă şi optimistă în ceea 
ce priveşte vânzarea poliţei. 

Începem dialogul standard, tipul 
maşinii, număr de kilometri pe an, 
deplasari în afara ţării... tot tacâmul. 

Ajungem la starea civilă:

Agent asigurări 1: Căsătorit/
Necăsătorit..., întreabă Doamna A.

Client: Necăsătorit, zic, şi 
completez: Dacă aş fi fost 
căsătorit ar fi fost preţul mai mic?

Agent asigurări 1: Sigur că da, 
5% reducere... şi încă 5% dacă 
aţi fi avut şi un copil! răspunde 
prompt interlocutoarea mea.

Client: Bună treabă, aşadar o 
reducere de 10%... Care e motivul?

Agent asigurări 1: Probabil că s-a 
gândit cineva să dăm oamenilor 
nişte beneficii, să-i atragem 
cumva...

Client: Deci n-are legătură cu 
şofatul preventiv?

Agent asigurări 1: S-ar putea să 
aibă... e o reducere...

În timp ce Doamna A. îmi 
întocmește oferta,  de la biroul alăturat 
aud următoarea replică, adresată 
clientului:

Agent asigurări 2: Ştiţi ce vă 
rog... în sertarul doi, din dulap... 
aşa... acela... luaţi Dumneavoastră 
un RCA şi îl puneţi în primul 
sertar de la imprimantă... perfect... 
(zâmbind): Aşa, să munciţi şi 
Dumneavoastră la întocmirea 
poliţei. 

Râde. Şi clientul e amuzat, mă uit 
în jur să văd dacă e vreo imprimantă 

pe lângă mine, să ştiu dacă voi fi supus 
acelorași încercări. E doar o imprimantă.  
Deşi mi s-a părut cam îndrăzneață,  
rugămintea nu l-a deranjat pe client.

Între timp, mai e nevoie de alte 
detalii pentru ofertare. Ajungem la 
valoarea de nou a maşinii. Aproape 
17.000 euro... Doamna A. se scuză că, 
din păcate, nu poate trece o valoare 
diminuată a maşinii... ar fi ieşit prima 
ceva mai mică...

În final,  rezultă două oferte. 
Costurile sunt aproape de două ori 
mai mici decât la compania pe unde 
trecusem cu puțin timp înainte. În 
plus, cele două oferte sunt însoţite 
de explicaţii clare, clauze, acoperiri, 
excluderi şi definiţia franşizei. Mă declar 
mulţumit de explicaţii. Și totuși,  am o 
nedumerire:

Client: Ştiţi, oferta e foarte bună, 
cu toate astea, vă întreb direct... 
umblă vorba în piaţă cum că nu 
prea staţi bine la plata daunelor... 
Nu vă supăraţi că întreb...

Agent asigurări 1: E, cum să mă 
supăr. Începând de anul ăsta stăm 
foarte bine. Sigur, nu spun că n-or 
fi fost probleme în trecut, ştiţi 
cum e... fum fără foc nu iese... Dar 
s-a schimbat conducerea! Toată, 
de sus până jos. Prima grijă a noii 
conduceri a fost să rezolve plata 
daunelor. Avem şi parteneriate 
cu toate service-urile, nu vă faceţi 
griji! De exemplu,  am avut o 
daună de casă, ieri a completat 
dosarul, azi a fost inspectorul să 
vadă dauna.

Profit de discuţia despre asigurarea 
locuinţei şi deschid un alt subiect. Aflu că 
e suficient să deţin o asigurare facultativă 
şi că se dau amenzi. Cu toate că afirm că 
tocmai mi-a expirat poliţa, Doamna A. nu 
se oferă să îmi arate o ofertă. Păcat.

Încheiem cordial discuţia. E clar că 
Doamna A. ştie să vândă auto, plec cu 
ofertele printate şi o carte de vizită. 

Actul 2

“Codruţooo, 
nu-mi speria asiguraţii!”

Mysteryshopping
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Mă opresc la următoarea 
companie. La două minute de mers pe 
jos, pe acelaşi bulevard pe care își au 
sediul și celelalte două agenţii vizitate 
anterior. N-am aşteptări prea mari în 
privinţa unor tarife mai bune, dar ştiu 
că tocmai s-a lărgit gama de produse 
CASCO,  aşadar, curiozitatea mă împinge 
să trec pragul agenţiei.

Un spaţiu mai mult decât generos, 
nefolosit în totalitate. Patru dintre cele 
șase birouri sunt goale. Doi agenţi de 
asigurare: unul implicat într-o discuţie 
telefonică, celălalt, amabil, mă invită sa 
iau loc. Spun că doresc o ofertă pentru o 
asigurare CASCO, îi înmânez actele,  iar 
Domnul T. începe prelucrarea acestora 
pentru generarea ofertei. 

Domnul T. este laconic. Nu vorbește 
mai mult decât trebuie, nu întreabă mai 
mult decât e nevoie. Întrebări scurte și 
la obiect, apoi,  după fiecare întrebare 
consemnează, aproape mecanic, 
răspunsurile mele în softul dedicat. 
Peste liniştea din agenţie se aud doar 
sacadat zgomotele tastaturii. Atât. Îmi 
spun în gând că de data asta totul se 
petrece în liniște, dar... Până la un punct: 
colegul Domnului T. iniţiază o convorbire 
telefonică. În liniştea totală, convorbirea 
într-un loc public din Agenţie, în faţa 
clientului, pe o tonalitate ridicată, nu are 
cum să nu ne atragă atenția. 

O reproduc cât de exact pot,  și fără 
să fac vreun comentariu:

Agent de asigurare (acordă, 
probabil, consultanţă  sau 
motivează posibilitatea unei 
agenţii de a opera reduceri): Nu, 
nu, nu!!!... astea se calculează 
cu tariful după fiecare maşină 
în parte. Se trimite tabelul la 
Centrală şi acolo se aprobă 
reducerile. Se face o convenţie. Ţi-
am zis... decât pentru autoturisme 
utilitare folosite în construcţii... 
Pe CASCO... nu ştiu cât poate să 
dea,  20 – 25%, depinde cum le 
pui, mă înţelegi?! Dacă le pui pe 
toate riscurile... pe cum îi zice... 
asta nouă total plus şi franşiză 
zero şi cu alea... n-o să dea foarte 
mult... cam un 20%, mă înţelegi? 
Dacă mai pui 200 euro franşiză pe 
eveniment,  poţi să te duci până 
la 30%. (Şi urmează explicaţia 
pentru competenţa în acordarea 
reducerilor): Depinde de fiecare 
agenţie cum îşi negociază mai 
departe cu regionala... Eu pot 
să cer un procentaj datorită... 
încasărilor pe care le am sau 
clienţilor... sau brokerilor... dacă 
ai un neica nimeni într-o agenţie 
cu doi brokeri leşinaţi care fac 
amândoi un miliard pe lună şi rata 
daunei 300%, nu-ţi mai dă nimeni 
nimic... maxim 5%... mă înţelegi?

Între timp, atenţia se 
îndreaptă către Domnul 
T. care a printat deja 
oferta. Interlocutorul îmi 
demonstrează în câteva 
minute că este un profesionist. 
Îmi oferă explicaţii clare şi la 
obiect: sumă asigurată, clauze, 
excluderi, franşiză şi mod de 
aplicare, reuşeşte chiar să 
detalieze o matrice care părea 
complicată la prima vedere 
cu variaţia preţului în funcţie 
de valoarea franşizei alese. 
Trecem chiar si prin tipurile 
de produse. Din păcate, 
denumirile nu reprezintă 

un avantaj,  căci eu nu le înţeleg. Pune 
accentul pe caracteristici şi beneficii, 
explică diferenţele dintre mai multe 
variante de asigurare. Cu părere de rău,  
nu are ce să-mi vândă. Sau... ar avea ce, 
însă cum aş putea să cumpăr de la el,  
dacă peste drum pot plăti de trei ori mai 
puţin? Mă uit la tarife şi constat că pentru 
o sumă asigurată cu 15% mai mare, 
tariful este de trei ori peste prima oferită 
la asigurătorul din vecinătate. 

Iar eu sunt un client preocupat de 
preţ!...

Realizez că ştia de la început acest 
lucru. Ştia de când am intrat în agenţie. 
Aşa se explică,  gândesc,    atitudinea 
politicoasă,  dar distantă,  lipsită de 
ceva-ul acela pe care l-aș numi implicare 
totală.  

Cu toate acestea, merită respect! A 
prezentat corect oferta, a pus accent pe 
beneficii...,  chiar dacă ştia la ce rezultat 
vom ajunge. N-a fost surprins când i-am 
spus că mi se pare scump. S-a limitat 
să precizeze „Daţi un ban... dar... n-aveţi 
probleme la daune”. 

Alex. ROŞCA

Actul 3

“Ce poate face o Agenţie 
care lucrează cu doi 
brokeri leşinaţi care 

aduc 1 miliard pe lună?”

Mysteryshopping
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Asigurări

Brokerii sunt 
experți la cumpărat asigurări. 
Inclusiv pentru ei

Schimbare de normă
Până anul trecut, normele CSA 

stipulau doar că brokerii trebuie să aibă 
în vigoare o poliță de răspundere civilă 
profesională cu o limită minimă de 1,121 
milioane euro/eveniment și o sumă 
agregată de 1,7 milioane euro pe an, fără 
franșiză. În vara lui 2012, CSA a introdus 
niște clauze minime obligatorii pe care 
trebuie să le conțină aceste contracte. 
Astfel, polițele trebuie să acopere 
daunele la care este obligat brokerul 
ca urmare a prejudiciilor pe care le-a 
provocat din culpa sa clienților, precum și 
eventualele cheltuieli de judecată.

Surprinzător este că noua formă 
a normelor legiferează o listă destul de 
lungă de excluderi obligatorii. Printre 
acestea se numără culpa gravă, faptele 
penale, pierderile rezultate din greșeli 
de facturare sau decontare, prejudiciile 
rezultate din completarea cererilor-
chestionar de către clienți, promisiunile 
sau alte garanții acordate de brokeri 
clienților prin depășirea răspunderii 
profesionale angajate conform legii, 
prejudiciile apărute în situațiile în care nu 
există contract de mandat între broker și 
client sau cele cauzate asigurătorilor prin 
nevirarea de către brokeri a primelor de 
asigurare.     

Brokerii sunt consultanţi pentru clienţi, dar încasează comisioane de la asigurători. 
Adică au privilegiul natural de a se situa concomitent de ambele părţi ale „baricadei” 
comerciale dintre asiguraţi și companiile de asigurări. 

6 
mil.lei 

este estimarea 
PRIMM cu privire 

la volumul total de 
prime brute subscrise 

anul trecut din 
poliţe de asigurare 

a răspunderii 
profesionale a 
brokerilor de 

asigurare
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Asigurări

Care este explicația
Potrivit unor surse din piață, 

explicația este aceea că, în anii trecuți, 
au apărut solicitări de despăgubiri 
din partea brokerilor pentru tipuri de 
situații pe care companiile de asigurări 
nu le luaseră în calcul la încheierea 
acestor contracte obligatorii, dar care, 
nefiind excluse explicit de pe polițe, au 
declanșat răspunderea asigurătorilor, 
aceștia fiind nevoiți să plătească 
despăgubiri pentru riscuri pe care nu le 
evaluaseră și nu le incluseseră în prețul 
polițelor. 

Cele mai numeroase astfel de 
situații neprevăzute au reprezentat 
cazuri de intrare în insolvență a unor 
brokeri, greșelile și omisiunile grave 
sau alte fapte cu consecințe penale și 
situațiile de nevirare de către brokeri a 
primelor cuvenite asigurătorilor. 

Sursele citate mai susțin că o altă 
cauză a modificării legislației a fost 
aceea că existau aproape tot atâtea 
modele de polițe câți brokeri autorizați 
(circa 500 în prezent). Asta pentru că 
fiecare își negociase asigurarea potrivit 
nevoilor și opțiunilor personale, ceea ce 
crea probleme birocratice CSA. În urma 
modificării de anul trecut a normelor, 
polița obligatorie de răspundere 
profesională pentru brokeri a devenit 
una standard și deci mult mai ușor de 
verificat.

Cât costă polița și cât de 
mare e piața

Jucătorii din industrie spun că, 
în general, cea mai mică cotație de 
primă pe care brokerii o pot obține de 
la asigurători pentru această poliță este 
de 0,1% - 0,12%. Dat fiind că este vorba 
de o poliță care preia riscurile societății 
de brokeraj ca persoană juridică, la 
evaluarea expunerii la risc se ține cont 
în primul rând de volumul de prime 
intermediate de brokeri și de numărul de 
angajați și de colaboratori ai acestora. 

Brokerii cu un volum mai 
substanțial de afaceri și cu vechime 
mai mare pe piață, deci cu un istoric de 
asigurare mai consistent, sunt cei mai 
bine plasați pentru a obține cele mai 
avantajoase cotații. Pentru intermediarii 
mai mici și/sau mai noi pe piață, cotațiile 
pot merge și până la 0,3% pe an. Potrivit 
estimărilor PRIMM, pe baza unui volum 
total de prime brute intermediate 
de brokerii români în 2011 de 3,11 
miliarde lei, rezultă că, anul trecut, s-au 
subscris prime din polițe de răspundere 
profesională pentru brokeri de circa 6 
milioane lei.

E riscant să fugi după preț
Brokerii mai spun că, în general, 

își încheie polițele obligatorii de 
răspundere profesională la asigurătorii 
cu care au cele mai consistente relații 
comerciale. De asemenea, subliniază că 
este riscant să-ți schimbi de la an la an 
asigurătorul, în căutarea unui preț mai 
bun. Asta pentru că reclamațiile clienților 
la adresa intermediarilor survin de obicei 
la mult timp după ce s-a produs culpa 
propriu-zisă.  

De exemplu, o eroare la încheierea 
unei polițe CASCO poate fi sesizată de 
client după o lungă perioadă, cu ocazia 
unei daune refuzată la despăgubire 
de asigurător. Iar în astfel de situații 
brokerii riscă la rândul lor să le fie 
refuzate cererile de compensare a 
daunelor adresate propriilor asigurători 
din acel moment, pe motiv că riscul 
s-a produs când răspunderea civilă a 
intermediarului era asigurată la altă 
companie. 

Adrian MOŞOIANU

Exemple de 
excluderi de 
pe polițele 
obligatorii de 
răspundere civilă 
profesională 
pentru brokeri: 
culpa gravă, faptele 
penale, greșelile 
de facturare 
sau decontare, 
garanţiile acordate 
prin depășirea 
răspunderii 
profesionale 
angajate conform 
legii, prejudiciile 
apărute în situaţiile 
în care nu există 
contract de mandat 
între broker și client 
sau cele cauzate 
asigurătorilor prin 
nevirarea de către 
brokeri a primelor 
de asigurare. 

0,12%
este în general cea mai mică cotaţie de 

primă pe care brokerii o pot obţine de la 
asigurători la stabilirea de către aceștia 

din urmă a tarifelor poliţelor de asigurare 
de răspundere civilă profesională pentru 

intermediarii în asigurări 
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Din 2006, de când au devenit 

obligatorii prin ceea ce, la acea dată, 

reprezenta noua lege privind reforma 

în domeniul sănătății, asigurările de 

răspundere civilă profesională pentru 

personalul medical - așa-numitele 

„asigurări de malpraxis” - au generat 

destul de multe vorbe (în presă și nu 

numai) și prea puține fapte concrete. Pe 

scurt, relația dintre medici și asigurători, 

de atunci și până în prezent, poate 

fi descrisă parafrazând o cimilitură 

bășcălioasă românească la modă pe 

vremea lui Ceaușescu: Noi ne facem că ne 

asigurăm, ei se fac că ne despăgubesc.   

Ce spune legislația 
actuală

Legea nr. 95/2006, în vigoare 

și în momentul de față, prevede că 

personalul medical este obligat să 

încheie o asigurare de răspundere civilă 

profesională drept condiție de angajare, 

respectiv de obținere și de reînnoire a 

autorizației de liberă practică. Potrivit 

legii, aceste polițe de asigurare acordă 

despăgubiri pentru sumele pe care 

asiguratul este obligat să le plătească cu 

titlu de dezdăunare și cheltuieli de judecată 

persoanei sau persoanelor păgubite 

prin aplicarea unei asistențe medicale 

neadecvate, care poate avea drept efect 

inclusiv vătămarea corporală ori decesul. 

Printr-o normă a Casei Naționale 

de Asigurări de Sănătate (CNAS) emisă 

în același an s-au reglementat și limitele 

de răspundere, respectiv sumele 

asigurate minime pentru care personalul 

medical de diferite specialități este 

obligat să se asigure. Ca să dăm doar 

cele mai importante exemple, acestea 

sunt de 62.000 euro pentru chirurgi, de 

37.000 euro pentru medici specialiști și 

stomatologi și de 12.000 euro pentru 

medici de familie și generaliști.

Autorităţile vor să propună un „troc” asigurătorilor: să preia și riscurile 
de despăgubiri morale la care ar putea fi obligaţi medicii vinovaţi de 
malpraxis în schimbul plafonării acestor daune nepatrimoniale, la un 
nivel care urmează să fie stabilit de stat. 

Va deveni 

„RCA-ul medical” 
altceva decât o formalitate birocratică?

Adrian 
MOŞOIANU
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Plătești puțin, primești 
puțin sau mai degrabă 
nimic

Legislația în vigoare și practica 
încetățenită prezintă două mari 
probleme. Legea impune asigurarea de 
răspundere civilă profesională, dar nu 
obligă asigurătorii să despăgubească 
daunele morale la care medicii riscă să fie 
obligați în urma unor cazuri de malpraxis. 
Și care reprezintă de departe grosul 
despăgubirilor solicitate de pacienții 
prejudiciați, fiind incomparabil mai 
mari decât cele materiale și constituind, 
practic, cel mai mare risc cu care se 
confruntă medicii în această privință. 

În consecință, nefiind protejați 
de acest principal risc, medicii aleg 
să se asigure strict birocratic, pentru 
a respecta legea, la sumele minime 
prevăzute de norme, absolut insuficiente 
dacă ne gândim doar la cel mai celebru 
caz de malpraxis din România, cel al 
doctorului CIOMU, unde daunele morale 
s-au ridicat la 500.000 euro. Mai mult, 
faptul că în condițiile actualei legislații 
culpa de malpraxis este extraordinar de 
dificil de probat, iar polițele de malpraxis 
conțin numeroase alte excluderi pe 
lângă pomenitele daune morale, face 
ca numărul și valoarea despăgubirilor 
efectiv plătite să fie extrem de mici. 

Se schimbă foaia
Pe de altă parte, este de înțeles și 

atitudinea asigurătorilor. Ca și în cazul 
mult mai notoriu al RCA, faptul că sumele 
dictate în justiție ca despăgubiri morale 
diferă foarte mult de la o instanță la 
alta, în spețe similare, face ca riscul să 
fie greu de evaluat și asumat de către 
societățile de asigurări. În rarele cazuri 
în care asigurătorii preiau și riscul de 
despăgubiri morale, ei fixează sublimite 
de răspundere foarte mici pentru 
acest risc, care în general nu depășesc 
10.000 euro, iar atunci tarifele polițelor 
cresc exponențial, ajungând la niveluri 
prohibitive, care se apropie, în unele 
cazuri, de 2.000 euro pe an.   

Există însă șansa, cel puțin 
teoretică, ca lucrurile să se schimbe. 
Proiectul noii legi a sănătății, elaborat 
anul trecut și lăsat între timp în „adormire 
politică”, stipulează explicit că asigurătorii 
va trebui să acopere și daunele morale 
rezultate din cazuri de malpraxis medical. 
Societățile de asigurări care încheie 
contracte de asigurare de răspundere 
civilă profesională pentru personalul 
medical sau pentru furnizorii de servicii 
de sănătate trebuie să asigure acoperirea 
atât a prejudiciului patrimonial, cât și 

a prejudiciului moral solicitat de către 
pacient, de către moștenitorii pacientului 
sau stabilit de către instanțele de judecată, 
se spune în proiect. 

Diferențe foarte mari 
între primele de asigurare

Primele de asigurare pentru 
polițe de răspundere civilă profesională 
medicală diferă foarte mult în funcție de 
specialitatea asiguratului și de nivelul de 
acoperire la risc, dar și de la un asigurător 
la altul. Astfel, potrivit unei oferte 
prezentate prin intermediul Colegiului 
Medicilor din județul Hunedoara, la 
ALLIANZ-ȚIRIAC, un medic specialist 
dermatolog plătește o primă anuală 
de 144  euro, pentru o limită totală 
de răspundere de 37.000 euro, cu o 
sublimită de 10.000 euro pentru daune 
morale. 

În schimb, la aceeași companie, 
pentru o limită totală de răspundere 
de 62.000 euro și aceeași sublimită de 
10.000 euro pentru daune morale, un 
medic chirurg datorează o primă anuală 
de 1.040 euro. Aceasta crește la 1.184 

Opinii

Printre excluderile de 
pe poliţele de malpraxis 

medical se numără 
prejudiciile produse 

prin chirurgie estetică, 
schimbare de sex, 

tratamente de slăbire, 
modificări genetice, 

tratamente de provocare 
a gravidităţii sau 

sterilităţii, intervenţii de 
transplant de organe, 
utilizarea băncilor de 
sânge, contaminarea 
cu HIV sau hepatită, 
proceduri medicale 

despre care bolnavul 
sau rudele acestuia 

nu au fost informaţi şi 
pentru care nu şi-au dat 

consimţământul sau 
contaminarea cu radiaţii 
ionizante de la aparatura 

medicală. 

În rarele cazuri în care 
asigurătorii preiau și riscul 

de despăgubiri morale, 
ei fixează sublimite de 
răspundere foarte mici 
pentru acest risc, care 

în general nu depășesc 
10.000 euro, iar atunci 
tarifele poliţelor cresc 

exponenţial, ajungând la 
niveluri prohibitive, care 

se apropie, în unele cazuri, 
de 2.000  euro pe an.   
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euro pentru neurochirurgi și specialiști în 
chirurgie vasculară și chiar la 1.600 euro 
pentru chirurgii specializați în proteze 
sau transplanturi. 

La OMNIASIG, pentru o sumă 
asigurată de 62.000 euro și sublimită 
pentru daune morale de 15.500 euro, 
chirurgii datorează prime de până la 93 
euro pe an, cu excepția celor specializați 
în chirurgie plastică sau estetică, în cazul 
cărora tariful urcă până la 186, respectiv 
372 euro pe an. 

Mediere între capră și 
varză

Proiectul conține însă și prevederi 
de natură să reducă gradul de risc 
asumat de asigurători prin acoperirea 
daunelor morale suferite de pacienți 
în cazuri de malpraxis medical. Astfel, 
se intenționează limitarea dreptului la 
pretenții al pacienților prejudiciați. În 
acest sens, draftul de lege prevede că 
limitele maxime ale sumelor care pot fi 
solicitate de către pacienți cu titlul de 
daune morale pentru malpraxis se vor 
stabili de către Ministerul Sănătății și 
Ministerul Justiției, prin ordin comun. 

Colegiul Medicilor din România, 
Colegiul Medicilor Dentiști din România, 
Colegiul Farmaciștilor din România și 
Ordinul Asistenților Medicali și Moașelor 
din România își vor informa periodic 
membrii cu privire la limitele maxime 
ale sumelor care pot fi solicitate de către 
pacienți cu titlul de daune morale pentru 
malpraxis, recomandându-le acestora 

încheierea de asigurări de răspundere civilă 
profesională de natură să acopere aceste 
limite, se stipulează în proiect. 

o șansă la mai multă 
normalitate

În acest fel, s-ar rezolva mai multe 
probleme. În primul rând, medicii ar fi 
stimulați să plătească mai mult pentru a 
putea beneficia de protecție reală, odată 
ce principalul risc cu care se confruntă, 
cel al daunelor morale, ar fi acoperit de 
polițele de malpraxis. Asta pentru că, 
în condițiile normelor în vigoare, care 
prevăd limite minime de răspundere 
foarte joase pe polițele obligatorii de 
malpraxis și nu garantează acoperirea 
daunelor morale, majoritatea medicilor 
se asigură la aceste limite minime, doar 
pentru a se achita de obligația legală de 
a cumpăra aceste asigurări, plătind prime 
cât mai mici.

În al doilea rând, plafonarea 
solicitărilor de daune morale, cerută 
de mai multă vreme de asigurători în 
primul rând în domeniul asigurărilor de 
răspundere civilă auto (RCA), ar da mai 
multă predictibilitate businessului și ar 
încuraja societățile de asigurare să vină 
cu oferte avantajoase pentru personalul 
medical atât ca acoperire, cât și ca preț. 

Legislația din asigurări obligă 
companiile ca, atunci când primesc o 
cerere de despăgubire, să constituie 
rezerve la nivelul pretențiilor formulate, 
chiar dacă în cele din urmă, în instanță, 
despăgubirea efectivă plătită ajunge 
să fie mult mai mică. Însă până atunci, 
asigurătorii își văd blocate lichidități 
importante pe termene imprevizibile, 
deseori destul de lungi, din cauza 
ritmului lent al justiției românești. 

În plus, proiectul de lege prevede 
că termenul de prescriere a actelor de 
malpraxis în cadrul activității medicale 
de prevenție, diagnostic și tratament, 
cu excepția faptelor ce reprezintă 
infracțiuni, urmează să fie redus de la 3 
ani, cât este în prezent, potrivit legislației 
în vigoare, la doar un an.

Proiectul de lege 
prevede că despăgubirile 

se vor stabili prin 
procedură amiabilă, prin 
negocieri între pacient și 
asigurător, cu consultarea 

personalului medical 
implicat în pretinsul act 
de malpraxis. Procedura 
amiabilă este obligatorie 

și prealabilă acţiunii 
judiciare, se spune în 

proiect. Legislaţia actuală 
stipulează doar că 

despăgubirile se pot la 
o adică stabili și pe cale 
amiabilă, însă numai în 

cazurile în care rezultă cu 
certitudine răspunderea 

civilă a asiguratului. 
În consecinţă, până 
în prezent, aproape 
fără excepţie, aceste 
despăgubiri au fost 

stabilite de către 
instanţele de judecată. 

Specialitate 
medicală

Limită de 
răspundere 

minimă 
legală (EUR)

Primă de 
asigurare 

anuală 
(EUR)

Limită de 
răspundere 

majorată 
(EUR)

Primă de 
asigurare 

anuală 
(EUR)

Chirurgi 62.000 35 500.000 280

Specialiști 37.000 18 296.000 148

Specialităţi 
paraclinice

20.000 11 160.000 88

Asistenţi 
spitale

10.000 6 80.000 48

Farmaciști 5.000 6 40.000 40

Sursa: brokeri de asigurare

Prime medii de 
malpraxis în 
funcție de limita 
de răspundere 
(persoane fizice)

Opinii
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Astăzi,  cu toţii suntem conectaţi, în mai mare sau în mai mică măsură, la tehnologiile IT: fie 
pentru că le utilizăm, fie pentru că interacţionăm cu ele în viaţa de zi cu zi. 

Internet – online – vânzări online –  asigurări online. . .  sunt cuvinte sau expresii pe care le 
auzim sau le rostim din ce în ce  mai des în ultimii ani. Pornind de la această realitate,  vă 

propunem o scurtă incursiune în „lumea online“,  de-a lungul căreia vom încerca să 
descifrăm împreună tot ceea ce se află în spatele acestui concept.

Răzvan PAVEL 
Insurance Specialist

ONLINE ÎN ASIGURăRI

ASIGURăRI GENERALE ASIGURăRI DE VIAţă

PRovoCĂRI
 ȘI BEnEFICII

7,7mil. români
sunt utilizatori de internet

3,36 ore/lună

media/utilizator

70%
au vârste cuprinse între 25 şi 55 ani

adaugă în coș

Ca prim pas, în demersul nostru, aflăm, potrivit unui studiu realizat la finele lui 2011 de 
către GEMIUS și IAB Europe*, că în spatele „lumii online” stau 7,7 milioane de români, ceea ce 
înseamnă că, împreună, am reușit să ridicăm piața de online din România la rangul de cea mai 
mare piață din Europa de Sud-Est. 

Este deopotrivă adevărat că, în pofida numărului impresionant al utilizatorilor de internet 
din România, gradul de exploatare a acestei tehnologii nu se ridică la nivelul celui înregistrat 
de vecinii noștri. Astfel, dacă românii folosesc internetul, în medie, 3,36 ore/lună, la bulgari 
utilizatorii marchează peste 10 ore/lună, în timp ce la granița de Vest, ungurii, înregistrează un 
indice de accesare de aproape 60 de ore/lună. 
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Pornind strict de la aceste date 
statistice, la o analiză sumară am 
putea concluziona că noi muncim 
mai mult și intrăm pe internet mai 
puțin sau că munca la români nu 
este în strictă dependență de mediul 
online. Glumă sau nu, este evident 
că, în viitor, numărul de ore în care 
folosim internetul va crește, devenind 
o practică la nivel de funcționalitate, 
astfel încât va constitui unul dintre 
motoarele dezvoltării pieței online.

Să ne întoarcem însă acum la 
cei 7,7 milioane de utilizatori care 
formează piața de online și vă propun 
ca, printr-o sumară trecere în revistă, 
să aflăm câteva lucruri despre ei. 

Așa cum era de așteptat, sunt 
foarte multe persoane tinere, dar 
procentul acestora se plasează sub 
cotele pe care le estimam, pentru că 
55% dintre utilizatorii de internet au 
vârste cuprinse între 30 – 55 ani, iar 
dacă adăugăm și segmentul 25-29 ani, 
ajungem la un total de 70%, ceea ce 
reprezintă 5, 4 milioane de persoane. 

Dacă vom considera mediul 
online ca fiind un nou și promițător 
canal de vânzare, atunci numărul 
de 5, 4 milioane de potențiali clienți 
este, fără dubiu, impresionant. Deși 
discutăm de un mediu online, este 
bine de știut și cum putem ajunge 
la acești potențiali clienți, și vorbim 
despre dispersia lor teritorială, pentru 
că, mai devreme sau mai târziu, va 
trebui să le livrăm asigurări, așadar 
trebuie să facem față cheltuielilor de 
livrare. Astfel, 18% dintre utilizatori 
sunt din București, 24% provin din 
orașe mari cu peste 200.000 de 
locuitori, în timp ce 30% sunt din orașe 
de dimensiuni medii - cu puțin peste 
50.000 de locuitori. 

La un calcul simplu, constatăm 
că avem un număr de 2,4 milioane de 
posibili clienți localizați în București 
și orașe precum Iași, Timișoara, Cluj, 
Constanța și Brașov, respectiv un 
total de 4, 05 milioane posibili clienți 
localizați în zone urbane medii și 

mari. Adică tocmai în acele zone în 
care toate companiile de asigurare și 
firmele de curierat rapid au rețele de 
distribuție bine dezvoltate. 

Din cele prezentate, am stabilit 
deja că dispunem de o bună repartiție 
din punct de vedere al vârstei și 
locației persoanelor care utilizează 
internetul, dar, pentru o evaluare 
completă și complexă, ne interesează 
și nivelul de pregătire al utilizatorilor. 
Dacă ținem cont de repartiția 
geografică a utiliza torilor de internet, 
nu mai este o surpriză să observăm că 
aproape 40% dintre aceștia au studii 
superioare, iar alți 40% au studii medii. 

Vă propun să recapitulăm infor-
mațiile de care dispunem până acum 
și să reținem că atunci când vorbim 
despre piața de asigurări online 
vorbim despre un canal de vânzare 
cu o piață țintă de aproximativ 4 
milioane de persoane active, care au 
studii medii și superioare și care sunt 
localizate în zone urbane medii și mari. 

Poate că 4 milioane de clienți 
țintă nu pare mult raportat la totalul 
populației României, de aproximativ 
19 milioane de locuitori, dar nu cred 
ca aceasta este cea mai relevantă com-
parație. Cred că mult mai corect ar fi să 
comparăm dimensiunea acestui canal 
de vânzare cu un alt canal de vân zare 
des folosit în asigurări, și anume piața 
de leasing și bancassurance. 

Fiecare companie de asigurări 
are un departament specializat 
pentru leasing și bancassurance, dar 

40%
au studii medii

40%
au studii superioare

2,4 milioane de posibili clienţi 
localizaţi în București și orașe precum 

Iași, Timișoara, Cluj,  Constanţa și Brașov, 
respectiv un total de 4, 05 milioane 

posibili clienţi localizaţi în zone urbane 
medii și mari.
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dacă ne uităm la piața țintă constatăm 
că, în perioada de glorie a leasingului, 
discutam de o piață de asigurări cu 
potențial de aproximativ 300.000 de 
clienți. În prezent, cifrele sunt cu mult 
mai mici și totuși atenția pieței de 
asigurări este pe măsura istoricului de 
300.000 de potențiali clienți.

Dacă tot vorbim de istorie, vă 
propun să pătrundem în profunzimea 
acestei comparații cu leasingul, și să 
analizăm perioada de început a anilor 
2004-2005. Imaginea, pentru cei care 
au interacționat cu această piață, este 
simplu de reconstituit, pentru că nimeni 
nu era interesat să aloce resurse pentru 
o piață în care nimeni nu credea – și ne 
referim atât la companii de asigurare, 
cât și la brokerii de asigurare, care au 
considerat că totul va veni de la sine. A 
fost nevoie de implicarea unui jucător 
mare din piața de asigurări, care a avut 
viziunea/puterea de a crede în acest 
canal, și astfel totul a luat avânt, iar în 
2008 acest canal de vânzare a devenit 
aproape obligatoriu pentru orice 
companie de asigurare și pentru orice 
broker peste medie.

Oare de ce va fi nevoie de această 
dată pentru ca cineva să evalueze corect 
cele 4 milioane de potențiali clienți și să 
acorde atenția cuvenită unei asemenea 
piețe? Poate că nu vor exista rezultate 
notabile peste noapte, dar câți jucători 
mari din piața de asigurări își mai pot 
permite luxul de a nu fi prezenți într-o 
piață care mai devreme sau mai târziu va 
fi cea care va schimba ierarhii?

Mergând în acest sens, demersul 
nostru își propune să prezinte cele mai 
bune practici în vânzarea de asigurări 
online, ce înseamnă intrarea pe acest 
canal de distribuție, dar și să explice cum 
putem înțelege ce se întâmplă dincolo 
de ecranele computerelor atunci când 
vorbim despre internet. Am văzut, până 
acum, că dispunem de un potențial 
de 4 milioane de clienți, dar pentru a 
interacționa cu ei și pentru a-i convinge 
să cumpere asigurări online trebuie să îi 
cunoaștem și să studiem acest potențial 
din punct de vedere statistic.

Așadar, pentru început ar trebui să 
localizăm acești 4 milioane de potențiali 
clienți. În mod evident, sunt pe internet 
și accesează frecvent site-urile favorite, 
de unde și concluzia că trebuie să 
studiem site-urile care au cei mai mulți 
vizitatori, pentru că aici probabilitatea de 
a ajunge la segmentul căutat de noi este 
cea mai mare. Iată în continuare câțiva 
dintre jucătorii importanți pe piața de 
online din România și domeniile în care 
ei activează:

Emag.ro
ecommerce cu IT&C / produse electronice, 

jucării etc.;

Elefant.ro
ecommerce specializat în vânzarea de 

carte;

AoRo.ro
specializat în comercializarea de produse 

cosmetice;

Trilulilu.ro
site de video sharing;

Stirileprotv.ro
site de știri;

Cinemagia.ro
site de entertainment;

Sport.ro
site de știri sportive;

Autovit.ro și mobile.ro
site de anunţuri auto;

vola.ro și paravion.ro
site-uri de ticketing și booking etc. 

Dacă anterior am văzut dispersia 
teritorială a celor 4 milioane de useri 
de internet, trebuie ca, înainte de orice, 
să cunoaștem și locul în care vrem să 
aducem acești useri, respectiv trebuie să 
ne informăm asupra pieței de asigurări 
online. Deci avem nevoie de o privire 
de ansamblu asupra acesteia, respectiv, 
care sunt principalii actori din vânzările 
de asigurări online și care sunt cele mai 
bune practici etc. Vorbind așadar despre 
asigurări online, descoperim că există 
jucători importanți pe piața din România, 
dar sunt și multe încercări care promit 
o dezvoltare importanta în anii ce vor 
urma. Printre aceștia se numără: emag.
ro, rca-ieftin.ro, asigura.ro, ottobroker.
ro, casco-ieftin.ro, pireusasigurari.ro, 

150.000 
poliţe RCA s-au încheiat online în anul 
2012, adică 3,5% din piaţă.
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musai-rca.ro, goya.ro etc. Din păcate, 
nu există încă raportări oficiale despre 
acest segment de piață, dar din 
estimările noastre, în 2012 s-au încheiat 
aproximativ 150.000 polițe RCA. Ceea ce 
reprezintă aproximativ 3, 5% din piața de 
asigurări RCA.

Numărul de polițe vândute online 
pentru alte forme de asigurare este 
deocamdată scăzut și greu de estimat în 
baza informațiilor actuale, însă asigu-
rările facultative sunt cele care vor 
schim ba definitiv “fața” pieței asigurărilor 
online.

Consider că, la acest moment, 
trebuie să sintetizăm datele pe care 
le deținem: dispunem de un canal de 
vânzări cu un potențial de 4 milioane de 
clienți și avem deja o piață specifică, care 
folosește aproximativ 5% din potențialul 
estimat al acestui segment. 

 Acest procent de 5% este 
semnificativ ? Este redus ? 

Ambele variante sunt plauzibile, 
depinde doar din ce punct de vedere 
analizezi răspunsul. Este ca și când ai 
avea un pahar și te-ai întreba dacă este 
jumătate gol sau jumătate plin. 

Cu toții știm că ambele răspunsuri 
sunt corecte. În aceeași abordare, 
procentul de 5% nu este mare și nu este 
încurajator ca și volum de prime, dar 
prezintă totodată un important potențial 
de creștere, ceea constituie un element 
important atât pentru companiile de 
asigurare, cât și pentru brokerii de 
asigurare.

Acest 5%, procent care se 
înregistrează în prezent,  se compune 
în principal din asigurări simplu 
de subscris - ne referim la asigurări 
obligatorii precum RCA, asigurarea 
obligatorie a locuinței sau asigurări de 
călătorie. Creșterea procentului de 5% 
depinde de intrarea vânzărilor online 
pe piața asigurărilor facultative, însă 

aici se impune cu necesitate rezolvarea 
câtorva probleme. Iar când vine vorba 
de probleme în dezvoltarea asigurării 
online, trebuie să vorbim de lipsa unor 
reglementări legale specifice, care să 
creeze un mediu concurențial sănătos, 
sau despre promovarea activă a acestui 
tip de serviciu acolo unde clienții de 
online își petrec timpul și, poate nu în 
ultimul rând, ar trebui să abordăm și 
deschiderea companiilor de asigurare 
în raport de acest promițător canal de 
vânzare. 

Cum anume se pot rezolva aceste 
probleme? 

Nu este simplu, așa cum nimic nu 
este simplu, dar vom reveni cu detalii și 
soluții în articolele care vor urma. 

Asigurări
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Avertisment: 
În articolul de faţă (intenţionat şi fiind în deplinătatea facultăţilor 
mintale) voi fi subiectiv, am să  exagerez, voi scoate în evidenţă doar un 
aspect al situaţiei puse în discuţie – ceea ce doresc să schimb!
Exemplele sunt din viaţa reală (proprie sau ale cunoscuţilor mei), deci 
orice asemănare cu persoane sau contexte pe care le ştiţi nu e deloc 
întâmplătoare.

omul schimbă Anul, dar 
năravul ba ...

Au trecut Moş Nicolae, Crăciunul, a 

venit şi Anul Nou. La cei mai mulţi dintre 

noi, „Rezoluţiile pentru 2013” sunt gata 

scrise, afişate pe pereţi, la birou sau pe 

frigider. Teoretic şi asumate ...

Întors la serviciu, am reînceput 

întâlnirile cu clienţii: actuali, dar mai ales 

potenţiali, firme şi persoane fizice. Dar 

... surpriză! Din nou m-am înşelat; încă 

o dată m-am aşteptat să se întâmple 

anumite lucruri, dar acestea nu s-a 

petrecut aşa cum estimasem eu. 

Am sperat,  în inocenţa (pardon, 

în naivitatea) mea, că oamenii (subit, la 

ora 00:00, pe 01.01.2013) se schimbă: 

devin mai raţionali, mai preocupaţi de 

aspectele importante ale vieţii, iau decizii 

fundamentate. Dar nu a fost deloc aşa!

În continuare, de câteva ori pe 

zi aud replici de genul: Da, e foarte 

interesantă propunerea dumneavoastră de 

asigurare privată de sănătate, dar doresc, 

mai întâi, să văd ce e cu Reforma Sănătăţii; 

Nu înţeleg ce rost are să plătesc acum 

pentru o asigurare privată, dacă Reforma 

îmi va asigura serviciile medicale de care 

am nevoie; Şi la stat e bine; de ce o tot daţi 

înainte cu clinicile private? Medicii sunt 

aceiaşi, poate e ceva mai curat la privat, 

dar în rest ...; Nu cred că angajaţii mei ar 

aprecia un astfel de beneficiu – se descurcă 

ei, că doar sunt majori.

Dr. Alin T. 
BĂIESCU

Evoluţia pieţei de 
asigurări de sănătate 
din România 2010 - 
2012, ca şi PBS 
(cf. INSURANCE Profile):
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Ce cost doreşti să îți asumi?

Prima anuală medie 
(orientativ) la un produs cu 
acoperiri standard, pentru 1 
persoană de 40 ani, printr-o:

 Asigurare Individuală 

cca. 500 euro
 Asigurare de grup 

cca. 325 euro

Suma medie cheltuită de 1 
persoană pentru o spitalizare 
de 5 zile:

 în sistemul public „gratuit”  
cca. 200 euro* 

 în sistemul privat

cca. 1.000 euro 

VS

Opinii

JFK şi REFoRMA Sănătăţii 
din România

* Studiu MEDIBUS 2011
realizat de MedNet

www.alinbaiescu.ro



29www.primm.ro 2/2013

Cele cinci axiome ale 
sistemului de sănătate 

Eu personal nu reuşesc să înţeleg 
de ce ne place atât de mult să ne 
îmbătăm cu apă rece? De ce unii refuză 
măcar să se gândească la anumite 
aspecte ale vieţii cotidiene; în cazul de 
faţă – să analizeze cele cinci axiome ale 
sistemului de sănătate din România:

Axioma 1: Subiectul Reformei Sănătăţii 
este în topul dezbaterilor în toate 
mediile, la toate nivelurile, de cel puţin 
10 ani. Cu toate acestea, nu există acum 
cineva care să ne poată spune exact cel 
puţin următoarele două lucruri: care sunt 
coordonatele cele mai importante ale 
Reformei, respectiv care e momentul la 
care acestea vor fi aplicate. 

Axioma 2: Riscurile nu ne aşteaptă 
pe noi să ne asigurăm, şi doar apoi 
se produc! Riscurile există, „planează” 
deja asupra noastră: accidente sau 
îmbolnăviri, care necesită vizite la medici, 
investigaţii de specialitate, spitalizări sau 
intervenţii chirurgicale. 

Axioma 3: De plătit, oricum plătim (adică 
pe lângă contribuţia la CAS, evident). 
Într-adevăr, avem de ales – scoatem 
banii din buzunar şi îi punem în plic la 
spitalul de stat, sau achităm o asigurare 
facultativă de sănătate, care ne oferă 
acces la sistemul medical privat.

Axioma 4: Românii încep să prefere şi să 
acceseze tot mai mult sistemul privat de 
sănătate. 

Axioma 5: Interesele care gravitează în 
jurul Reformei sunt multe; şi diverse; şi la 
mai multe niveluri; şi sunt numeroși cei 
care trebuie mulţumiţi. De unele interese 
ştim, pe altele le intuim, iar de restul (cele 
mai multe, poate) nici nu ne dăm seama. 

Cert este că cel puţin eu, în calitate 
de „pacient”, nu simt că mă aflu în topul 
listei persoanelor ale căror interese 
trebuie satisfăcute.

*Axiomă: „Adevăr fundamental, care 

nu mai trebuie demonstrat, fiind evident 

prin el însuşi” (dexonline.ro).

Tot păţitu-i priceput 
... Dar cu restul, cum rămâne?

Acum peste un an de zile, când 
am început să mă implic mai consistent 
în domeniul asigurărilor de sănătate, 
una dintre temerile mele era legată de 
reacţiile clienţilor atunci când poliţele 
lor ajung la aniversare. Iată însă doar trei 
repere relevante ale lui 2012:

Peste 90% din clienţii mei (cor-
porate şi individuali) şi-au reînnoit 
poliţele de asigurare de sănătate la 
expirare.

Circa 60% din clienţi au solicitat: 
up-gradarea pachetului de asigurare 
(prin extinderea acoperirilor sau 
creşterea valorii sumelor asigurate), 
respectiv au inclus în contract noi 
asiguraţi (alţi angajaţi, dar mai ales 
dependenţi – soţ / soţie / copii ai 
asiguratului principal).

Eu personal, după ce am primit o 
factura de 4.700 lei aferentă celor 5 zile 
de spitalizare ale micuţei mele într-un 
spital privat din Bucureşti (şi nu pentru o 
afecţiune foarte gravă), mi-am jurat că nu 
am să renunţ niciodată şi sub nicio formă 
la o asigurare privată de sănătate. 

Cum îţi explici aceste trei situaţii?

Iar dacă răspunsul tău este „Pentru 
că asigurările private de sănătate nu 
sunt utile!”, replica mea este „Greşit! Total 
greşit!”

Dacă nu pot schimba 
contextul, măcar să mă 
folosesc de el ...

Nu ştiu în ce măsură eu personal 
pot să influenţez deciziile la nivel de 
oficialităţi. Şi nici nu mă lamentez că 
situaţia stă în felul acesta. Căci prefer 
să mă concentrez pe ceea ce POT 
INFLUENţA EU.  

În concluzie, recomandarea mea 
pentru tine (probată/experimentată deja 
de mine de ceva vreme) este: Nu te mai 
tot întreba ce poate face Reforma pentru 
sănătatea noastră, mai bine gândeşte-te: 

Ce poţi face TU, ca pacient, 
pentru sănătatea ta?

Ce poţi face TU, ca şi 
consultant de asigurări, 
pentru clienţii tăi?

Ce poţi face TU, ca firmă, 
pentru angajaţii tăi?

Exemple de companii care 
promovează asigurări de 
sănătate în România:
ALLIANz, ASTRA, AXA, 
BCR Asigurări de Viaţă, 
GENERALI, GROUPAMA,
METROPOLITAN Life 
(ALICO), OMNIASIG, 
SIGNAL Iduna.

Beneficii într-o 
asigurare privată de 
sănătate:

Standard:

 vizite la medic (generalist/
specialist)

 teste de laborator

 proceduri medicale

 imagistică (Radiologie, RMN, CT 
etc.)

 spitalizare

 intervenţii chirurgicale. 

Speciale: 

 Monitorizarea sarcinii şi naştere, 
control anual preventiv

 ambulanţă etc

Opinii
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Asigurări

Premiile 
BrOkerilOr 
de AsigurAre

acordate de

Încă de la ediţia inaugurală, Premiile Brokerilor au 
adus în peisajul evenimentelor dedicate pieţei 
asigurărilor un amestec între seriozitatea premiilor 
fundamentate pe succesul companiilor, atmosfera 
destinsă tipică unui club, emoţiile organizatorilor în 
faţa unui concept nou, emoţiile şi bucuria celor care 
s-au urcat pe scenă.
Acestea au fost şi constantele pentru Ediţia a II-a a 
Premiilor Brokerilor de Asigurare acordate de Media 
XPRIMM într-o locaţie distinsă, familiară concertelor 
live, în care ingredientele serii au fost premiile 
dar, mai ales, premianţii, emoţiile dar, mai ales, 
munca din spatele succeselor recompensate într-
un eveniment unic dedicat exclusiv brokerilor de 
asigurare.
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Asigurări

Cronica succeselor în 
brokeraj

Potrivit rezultatelor, prin 

evoluția realizată în anul 2012, 

MARSH Romania a intermediat prime 

a căror valoare a fost de aproape 52 

milioane EUR și a crescut cu aproape 

16% redevenind liderul pieţei de 

brokeraj din România, rezultate 

fundamentate pe dezvoltarea pe 

segmentul asigurărilor generale, 

tocmai de aceea, compania a 

fost recompensată cu Trofeul de 

Excelență în Asigurări Generale.

Trofeul de Excelenţă în asigurări 

de viaţă s-a acordat PIAREUS 

Insurance Broker, companie care a 

evoluat pe acest segment cu aproape 

50% în monedă europeană. Brokerul 

de asigurare a urcat în ierarhia 

realizată pe baza intermedierilor din 

asigurări de viață pe poziția a doua 

în ierarhia companiilor de profil 

majorându-și ponderea segmentului 

life în portofoliu cu 5 puncte pro-

centuale.

Cele două trofee au fost 

înmânate de Dragoș CăLIN, Membru 

al Board-ului ASIROM Vienna 

Insurance Group, Partener Principal 

al evenimentului.

SAFETY Broker, compania care 

a fost distinsă cu Trofeul de Excelență 

pentru Dinamism, este brokerul 

de asigurare care a reușit cea mai 

mare creștere a afacerilor, în valoare 

absolută, din piața de profil. Afacerile 

companiei au urcat cu peste 13 

milioane EUR mai sus decât valoarea 

consemnată la finele anului 2011.

TRoFEUl 
DE EXCElEnŢĂ 
În ASIgURĂRI 
gEnERAlE

TRoFEUl 
DE EXCElEnŢĂ 
În ASIgURĂRI 
DE vIAŢĂ

TRoFEUl 
DE EXCElEnŢĂ 
PEnTRU 
DInAMISM

TRoFEUl 
DE EXCElEnŢĂ 
RISk 
MAnAgEMEnT

MARSH RoMAnIA 
Cristian FUGACIU, Director General

PIRAEUS Insurance Broker 
Cristian BĂLĂNICĂ, Director General

SAFETy BRokER
Viorel VASILE, Managing Partner

gRAS SAvoyE Romania
Paul LAzIA, Director
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eveniment

Trofeul de Excelență în Risk 
Management a recompensat 
activitatea GRAS SAVOYE ROMANIA, 
companie care, în mod tradițional 
prin consultanța orientată în direcția 
managementului de risc a furnizat 
constant clienților soluții riguroase și 
sistematice de identificare a factorilor 
de risc și a oferit soluțiile de asigurare 
optime pentru aceștia.

Cele două trofee au fost 
înmânate de Mihai TECăU, Președinte 
OMNIASIG VIG, Partener Principal al 
evenimentului.

Datorită conduitei, inițiativelor 
și prezenței în peisajul pieței de 
brokeraj care au avut un impact 
semnificativ asupra domeniului 
Bogdan ANDRIESCU a fost 
recompensat cu Trofeul de Excelență.

Brokerii de asigurare au avut 
ocazia să voteze societățile de 
asigurare cu care au avut cea mai 
bună colaborare pe parcursul anului 
precedent. 

De asemenea, a fost 
nominalizat, tot prin vot, 
reprezentantul companiei care 
a avut o contribuție deosebită 
la fundamentarea relației dintre 
asigurător și companiile de brokeraj. 
Rezultatul votului s-a concretizat 
în două Premii Speciale Parteneriat 
Asigurători – Brokeri. 

Compania premiată a fost 
UNIQA Asigurări iar ca reprezentant 
al unei companii a fost desemnată 
Daniela PENE.

TRoFEUl DE 
EXCElEnŢĂ

PREMIUl 
SPECIAl PEnTRU 
„PARTEnERIAT 
ASIgURĂToRI - 
BRokERI”

PREMIUl 
SPECIAl PEnTRU  
„PARTEnERIAT 
ASIgURĂToRI - 
BRokERI”

PREMIUl 
„MAnAgERUl 
AnUlUI”

Bogdan AnDRIESCU
Preşedinte, UNSICAR UnIQA Asigurări

Romeo JANTEA, Vicepreşedinte Directorat

Daniela PEnE, Şef Departament 
Parteneri Externi, GENERALI România

viorel vASIlE, Managing Partner 
SAFETY BROKER
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eveniment

Premiul pentru Contribuția la Dezvoltarea Pieței de Brokeraj a recompensat două personalități marcante ale domeniului, fără 
a căror contribuție piața de brokeraj nu ar fi atins acest stadiu de evoluție: Radu MUSTăȚEA  - prin activitatea sa în domeniu, din 
pozițiile pe care le-a ocupat și ocupă în cadrul companiilor de asigurare a reușit imprimarea unei atitudini pro-brokeri de asigurare. 
Karina ROȘU – a contribuit la formarea de generații de specialiști în asigurări iar prin conduită și devotament pentru domeniu 
reprezintă un reper pentru industria asigurărilor din România.

PREMIUl pentru 
ConTRIBUŢIA lA 
DEZvolTAREA 
ASIgURĂRIloR DE 
vIAŢĂ

karina RoŞU

PREMIUl pentru 
ConTRIBUŢIA lA 
DEZvolTAREA 
PIEŢEI DE 
BRokERAJ

PREMIUl pentru 
ConTRIBUŢIA lA 
DEZvolTAREA 
PIEŢEI DE 
BRokERAJ

PREMIUl pentru 
ConTRIBUŢIA lA 
DEZvolTAREA 
ASIgURĂRIloR 
gEnERAlE

Radu MUSTĂŢEA

DESTInE BRokER
Romeo BOCĂNESCU, Director General

kUnDEn BRokER
Bernhard NEUMAIER, 
Director General
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Pentru buna relație cu clienții și pentru calitate serviciilor 
de consultanță acordate, CAMPION Broker a obținut Premiul 
Customer Care.

Premiul e-Learning s-a acordat MAXYGO Broker pentru 
inițiativa de dezvoltare a unui sistem inovativ și original de 
perfecționare continuă a angajaților în asigurări.

TRANSILVANIA Broker este compania din TOP 10 care a 
reușit cea mai bună creștere (aproape 70% în euro) pe parcursul 
anului precedent și a obținut Premiul pentru Dezvoltare.

OTTO Broker s-a remarcat prin investiția constantă în 
comunicare de calitate cu privire la beneficiile asigurărilor într-

un mod creativ. Compania a derulat opt campanii de comunicare 
adresate clienților retail pe parcursul anului 2012 și a obținut 
pentru al doilea an consecutive Premiul pentru Creativitate.

Parteneriatul dintre AON România și CEC Bank concretizat 
prin implementarea platformei online cec.aon.ro i-a adus 
brokerului de asigurare Premiul e-Commerce.

Prin dosarul de candidatură transmis în vederea 
adjudecării premiului Performanță în Brokeraj, VERASIG Broker a 
convins de gradul ridicat de specializare al consultanței pentru 
toate tipurile de asigurare practicate, unele dintre ele, asigurări 
speciale.

PREMIUl PEnTRU 
DEZvolTARE

MAXygo BRokER
Alexandru APOSTOL, Director General

PREMIUl 
CUSToMER-CARE

PREMIUl 
E-lEARnIng

PREMIUl 
PEnTRU CREATIvITATE

CAMPIon BRokER
Octavian TATOMIRESCU, Director General

oTTo Broker
Victor SRAER, Director General

TRAnSIlvAnIA Broker
Dan NICULAE, Managing Partner

eveniment



35www.primm.ro 2/2013

Cosmin ZAHARIA
Director General, ALMA Broker 

Cosmina SAnTA
Coordonator Reţea Agenţi – AzzARO 
Agent de Asigurare, PIRAEUS Insurance 
Broker

Adrian RIŢI
Director Vanzari, MAXYGO Broker, 
Timişoara

valentin CoCU
Manager Regional Sud Est, PIRAEUS 
Insurance Broker

Cati SToICAn
Director General Adjunct, SAFETY Broker  

Eduard SIMIonESCU
General Manager, GrECo JLT Romania

Cristina PANĂ, Senior Payments & Commissions Office
PIRAEUS Insurance Broker
Cosmin COVACI, Director Adjunct Departament Ofertare, SAFETY Broker
Andrei BANDI, Manager Regional zona Sud Vest, PIRAEUS Insurance Broker

vERASIg Broker
Gabriel NICOLAE, Director General

PREMIUl 
E-CoMMERCE

TInERI lIDERI DE SUCCES

TInERI PRoFESIonIŞTI DE SUCCES

PREMIUl 
SPECIAl PEnTRU 
PERFoRMAnŢĂ În 
BRokERAJ
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Provocări, 
planuri şi soluţii
Primul interviu acordat de Mihnea TOBESCU în calitate de CEO al EUROINS România

Mihnea TOBESCU
este, de la finalul 
anului trecut, numele 
de care se leagă 
noutăţile referitoare 
la compania 
EUROINS România. 
Este cunoscut ca 
unul dintre cei mai 
stabili manageri în 
asigurări din România, 
conducând CHARTIS, 
divizia românească 
de asigurări 
generale a American 
International Group, 
timp de peste 15 ani.   

Acum este CEO la EUROINS 
România, „lucru deloc uşor” – ar spune 
mulţi care îi urmăresc acţiunile şi deciziile 
îndeaproape. Printre obiectivele pe care 
şi le-a stabilit se află diversificarea liniilor 
de business care stau la baza dezvoltării 
companiei şi a portofoliului de produse. 
Experienţa de până acum, dublată de 
oportunitatea de a folosi resursele unei 
companii mari  îl fac să privească viitorul 
cu încredere. 

Sunt convins că decizia mea de a 
părăsi CHARTIS pentru EUROINS România 
a produs, la momentul respectiv, uimire în 
rândul colegilor de breaslă şi probabil că 
nu numai. Cele două companii sunt destul 
de diferite ca model de business şi ca model 
de management. CHARTIS a reprezentant 
o etapă extrem de importantă în viaţa 
mea profesională, dar am simţit că este 
momentul pentru o schimbare şi, de ce nu, 
pentru noi provocări.

Şi provocarea nu este de neglijat, 
diferenţele între cele două companii fiind 
importante, de la tipul de management, 
la categoriile de produse oferite şi 
tipologia de clienți abordaţi.  

EUROINS este pentru mine o şansă 
de a aborda managementul unei companii 
de asigurări dintr-o altă perspectivă. Am 
acum sub coordonare o echipă dinamică, 
repartizată pe întreg teritoriul ţării, un 
portofoliu mult mai variat şi un  public de 
clienţi mult mai larg. 

Portofoliul de clienţi generos, 
expunerea mare pe segmentul auto, 

unul deloc ocolit de probleme şi echipa 
numeroasă care trebuie coordonată 
fac astfel încât o zi obişnuită la birou să 
înceapă devreme şi uneori să se termine 
mult după orele oficiale de program…

Adaptarea rapidă la un mod şi la 
un mediu de lucru mult mai efervescente, 
care te solicită pe parcursul întregii zile, la 
situații neprevăzute care cer răspunsuri 
imediate sunt principalele provocări pe care 
le-am întâmpinat odată ce mi-am început 
activitatea pentru EUROINS. Acum deja 
totul a intrat pe un făgaş normal, ceea ce 
mă face să realizez că tocmai ritmul alert de 
lucru a scurtat perioada de acomodare. 

Diversificarea 
portofoliului non-auto şi 
adaptarea la realităţile 
pieţei

Venirea lui Mihnea TOBESCU la 
EUROINS România nu schimbă radical 
linia strategică a businessului companiei. 
De ceva timp, eforturile echipei de 
management sunt canalizate în direcţia 

„Din păcate, nu cred că 
anul 2013 va aduce 
schimbări majore pe piaţa 
asigurărilor.”

Nr. de agenţii

Angajaţi permanenţi 

Clienţi - corporate & retail

63

500
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diversificării portofoliului de produse 
non-auto şi în cea a reducerii expunerii 
pe segmentul auto. Numeroase oferte 
lansate pentru promovarea produselor 
property, produsele noi lansate pe 
segmentul travel sunt doar câteva dintre 
acţiunile EUROINS România care au făcut 
ca societatea să fie remarcată şi pe alte 
clase de asigurare decât RCA şi CASCO. 

Este un proces care cere timp, iar în 
ceea ce priveşte rezultatele obţinute, nu 
ne aşteptăm să se contureze în viitorul 
apropiat. Aşa că ne concentrăm în 
continuare pe dezvoltarea acestei strategii 
de diversificare a portofoliului şi, mai mult 
decât atât, pregătim şi o serie de produse 
noi, fiind în acelaşi timp în plin proces de 
revizuire a produselor actuale, în funcţie de 
feedback-ul primit din partea clienţilor.

Ce ne aşteaptă în 2013?
Adaptarea la noile cerinţe ale 

clienţilor este fără îndoială un „must 
do” pentru toate companiile din piață, 
EUROINS România nefăcând excepţie. 
Atenţia mai mare pe care românii o 
acordă bugetelor lunare, şi aşa sensibil 
diminuate, îi determină să ceară produse 
mai ieftine, dar totodată servicii de cât 
mai bună calitate. În opinia liderului 
EUROINS, şi lipsa de noi investiţii şi-a pus 
amprenta pe situaţia pieţei locale de 
asigurări. Iar 2013 nu se arată cu mult mai 
bun…

Din păcate, nu cred că anul 2013 
va aduce schimbări majore pe piaţa 
asigurărilor. Urmele pe care le-a lăsat 
adânc anul 2012 se vor vedea cu siguranţă 
şi cred că trendul acestui an va fi similar 
cu al anului precedent. Anticipăm însă o 
creştere a subscrierilor, mai ales prin prisma 
asigurărilor de locuinţă şi de sănătate.

Mihnea TOBESCU are încredere că 
aplicarea reformei în domeniul sănătăţii 
va impulsiona vânzările pe segmentul 
asigurărilor medicale. De asemenea, în 
ciuda turbulenţelor şi ambiguităţilor din 
ultima perioadă, se aşteaptă la creşteri şi 
pe segmentul asigurărilor de locuinţă. Nu 
în ultimul rând, majorarea tarifelor pentru 

polițele RCA este văzută ca un factor care 
va impulsiona creşterea subscrierilor şi pe 
acest segment. 

Soluţii există
Aşadar, zorii unei etape lipsite de 

probleme şi provocări majore nu am 
putea spune că se zăresc încă. Cu toate 
acestea, managementul EUROINS este 
convins că, prin strategia potrivită şi 
implicarea necesară, se poate vorbi de 

creştere şi dezvoltare chiar şi în perioade 
dificile din punct de vedere economic.

Există însă o serie de factori care ar 
trebui optimizaţi: oferirea unor servicii de 
asigurări la standarde mult mai înalte, 
eficientizarea procesului de soluţionare 
a daunelor, lansarea de produse noi, 
adaptate la cerinţele pieţei şi, desigur, o 
investiţie permanentă în îmbunătăţirea 
relaţiei cu brokerii şi ceilalţi parteneri.

Oana RADU

 „Am acum sub coordonare o echipă dinamică, 
repartizată pe întreg teritoriul ţării, un portofoliu mult mai 
variat şi un public de clienţi mult mai larg.”

Mihnea TOBESCU, CEO, EUROINS România
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În acest sens, vă prezentăm, în baza 

informaţiilor transmise de asigurători, 

un top al celor mai mari despăgubiri 

plătite în anul precedent pe segmentul de 

asigurări property. *  Menţionăm că acesta 

deţine o pondere de aproape 14% în total 

piaţă de asigurare, pe acest segment fiind 

înregistrate an de an daune semnificative.

Cele mai mari daune au 
fost provocate de furtuni 
şi incendii

Informaţiile primite de la asigurători 

relevă o creştere atât în ceea ce priveşte 

frecvenţa, cât şi numărul şi valoarea 

despăgubirilor plătite. Această evoluţie a 

fost susţinută, pe de o parte, de efectele 

fenomenelor meteo din iarna trecută, 

cum ar fi îngheţ, furtună, greutatea 

stratului de zăpadă etc., dar şi de creşterea 

frecvenţei şi a severităţii apariţiei riscului 

de incendiu. De asemenea, în cazul 

asigurărilor de clădiri şi bunuri persoane 

fizice, această tendinţă se explică şi prin 

creşterea numărului de poliţe de asigurări 

facultative încheiate începând cu anul 

2011, astfel că totalul acestora a ajuns la 

4,3 milioane faţă de 1,7 milioane în 2010.

Top daune pe segmentul 
property

Compania de asigurare CertAsig 

conduce în topul celor mai mari daune 

plătite în anul precedent pe aceasta 

clasă, achitând 2,95 milioane euro pentru 

distrugerea totală a două macarale 

mobile, în urma unei furtuni în portul 

Constanța. La aceasta sumă se mai 

adaugă diverse expertize şi evaluări. 

Poziţia a doua în clasament este 

ocupată de către OMNIASIG VIG, care a 

plătit aproximativ 2 milioane euro în urma 

prăbuşirii acoperişului de sticlă al unor 

sere agricole,  sub greutatea stratului 

de zăpadă. Potrivit reprezentanţilor 

companiei, numărul de dosare de daună 

avizate, în primele nouă luni din anul 

precedent,  a crescut cu 50% faţă de 

aceeaşi perioadă a anului 2011.

O pagubă semnificativă a fost 

soluţionată anul trecut şi de către UNIQA 

Asigurări, valoarea ajungând la circa 1,4 

milioane euro, ca urmare a exploziei unui 

Numărul de poliţe de asigurări 
facultative a ajuns la 

4,3 milioane 
în 2011, faţă de 1,7 milioane în 2010

2012
Top daune property

Achitarea unor despăgubiri mari este cea mai bună reclamă pentru com paniile 
de asigurare, fapt care de monstrează solvabilitatea societăţii şi respectarea 
angajamentelor asumate faţă de clienţi.

Oleg DORONCEANU
Senior Editor

*Companiile ASTRA Asigurări şi GROUPAMA Asigurări nu au dat curs solicitării noastre.
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utilaj asigurat. ALLIANZ-ȚIRIAC deţine 
următoarea poziţie în top, incendiul fiind 
riscul care i-a adus companiei cea mai 
mare daună în anul precedent pe acest 
segment, de 600 mii euro. 

Un alt risc, mai puţin frecvent, şi 
anume căderea de corpuri pe clădire, a 
provocat o daună semnificativă pentru 
ASIROM, suma achitată ridicându-se 
la aproape 186 mii euro. La fel ca şi în 
cazul celorlalte companii, numărul de 
daune avizate de către asigurător a fost 
în creştere, în schimb, media sumelor 
solicitate ca despăgubire a scăzut.

La o distanta mică în clasament 
se plasează CREDIT Europe Asigurări, 
cea mai mare despăgubire plătită de 
companie ajungând la 170 mii euro 
pentru pontoane de acostare a iahturilor, 
ca urmare a unei furtuni declanșate 
pe fond de îngheţ. De asemenea, 
volumul dosarelor de daună deschise de 
companie pe segmentul property a fost 
de 2,5 ori mai mare decât cel din 2011,  
iar valoarea acestora a crescut cu 50%.

Urmează în top GENERALI 
Asigurări, cu cea mai mare daună plătită 
în valoare 110 mii euro, cauzată de 
un incendiu la un depozit de marfă. 
Acelaşi risc a adus dauna record în 2012 
şi pentru EUROINS, suma totalizând 
peste 54 mii euro, ca urmare a daunelor 
produse de un incendiu la o fabrică de 
prelucrare polistiren. 

Cele mai mari despăgubiri 
pentru asigurări de 
locuinţe

Riscul care a produs cele mai 
semnificative daune pe aceasta clasă 
este incendiul, frecvenţa acestuia fiind în 
creştere în România de la an la an.

Astfel, cea mai mare despăgubire 
achitată pentru o locuinţă asigurată în 
România în anul precedent se ridica la 
122 mii euro, compania de asigurare fiind 
ALLIANZ-ţIRIAC. Suma a inclus daunele 
produse atât clădirii, cât şi bunurilor din 
casă, ca urmare a unui incendiu.

Acelaşi risc a provocat daune 
record şi pentru companiile OMNIASIG 
VIG şi GENERALI Asigurări, asigurătorii 
plătind pentru locuinţele afectate sume 
de 70 mii euro şi,  respectiv,  65 mii 
euro. Potrivit oficialilor de la GENERALI, 
numărul de daune pe această clasă a 
crescut cu 45% în 2012 comparativ cu 
2011, în timp ce valoarea daunei medii a 
scăzut. 

Tot incendiul se face vinovat pentru 
cele mai mari despăgubiri achitate pe 
această clasă de către UNIQA Asigurări 
şi ASIROM, valorile ridicându-se la 56 mii 
euro şi, respectiv,  50 mii euro. 

Următoarele poziţii în topul 
daunelor plătite pentru asigurări de 
locuinţă sunt deţinute de către EUROINS 
- 44 mii euro, PLATINUM (Gothaer) – 30 
mii euro, GRAWE România – aproximativ 
11 mii euro (pentru un risc de incendiu), 
CREDIT Europe Asigurări – 10 mii euro, 
CertAsig - 5 mii euro şi FATA Asigurări, 
aproximativ 4 mii euro. 

Potrivit celor de la PLATINUM 
Asigurări, valoarea daunelor avizate în 
cursul anului precedent a crescut cu 88% 
faţă de valoarea înregistrată în 2011, deşi 
frecvenţa a fost mai mică. De asemenea, 
în cazul companiei CREDIT Europe 
Asigurări, numărul dosarelor de daună 
pe această clasă a crescut cu 70% în 2012 
faţă de anul anterior. 

Care sunt motivele 
frecvente pentru 
excluderi?

Fiecare poliţă de asigurare 
încheiată include şi anumite excluderi, 
adică acele riscuri care nu sunt acoperite 
de către compania de asigurare. Printre 
cele mai frecvente cauze de excluderi 
în 2012 pentru poliţele de asigurare 
property asigurătorii menţionează: 
infiltraţiile în urma fenomenelor 
meteorologice - precipitaţii abundente/
ninsori produse, avariile instalaţiilor de 
apă sau gaze ca urmare a îngheţului 
acestora, proasta întreţinere a clădirilor şi 
erorile de construcţie. 

2
milioane euro 

este cea mai mare daună achitată 
de OMNIASIG VIG în 2012 pe 

această clasă, în urma prăbuşirii 
acoperişului de sticlă al unor sere 
agricole, sub greutatea stratului 

de zăpadă.

ALLIANZ-ŢIRIAC a achitat o daună 

record pentru o locuinţă asigurată 

122 mii euro

CERTASIG a plătit cea mai mare 

daună pe property

2,95 
milioane euro 
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Într-un mediu economic instabil, 
în care puţine segmente de activitate 
promit o dezvoltare semnificativă în 
viitorul apropiat, agricultura rămâne în 
continuare un sector care, de ani buni, 
contribuie cu aproximativ 7% la PIB-ul 
României. Pe fondul secetei de anul 
trecut, producţia agricolă a scăzut cu 
16% comparativ cu 2011, situându-se 
însă în media ultimilor șase ani. 

Precipitaţiile din ultima 
perioadă, precum şi prognozele 
pentru următoarele luni, care anunţă 
o primăvară ploioasă, au adus o 
ușoară relaxare în rândul agriculturilor, 
îngrijorați de toamna secetoasă din 
anul trecut. Cele mai recente declaraţii 

ale specialiştilor în domeniu anunţă o 
bună dezvoltare a culturilor de toamnă, 
iar cei mai optimişti vorbesc despre 
posibilitatea unor rezultate record, 
similare celor din 2011, considerat a fi 
unul dintre cei mai buni ani ai ultimelor 
decenii. 

Ca principiu, starea de fapt  și 
evoluția sectorului agricol se reflectă 
şi în dezvoltarea asigurărilor agricole, 
segment pe care unele companii din 
piaţa românească de profil au mizat şi au 
crescut constant. 

Colectarea datelor aferente 
întregului an 2012 nefiind finalizată 
până la această dată,  vom preciza că 
rezultatele pentru primele 9 luni din 

2012 arată că a fost raportat un volum de 
subscrieri de 14 milioane euro aferente 
asigurărilor agricole (1% din totalul pieţei 
de asigurări), cu 33% mai mult decât la 
finalul lunii septembrie 2011,  ceea ce 
ne face să opinăm că trendul de creștere 
pare a se fi menţinut.

Subvenţionarea primelor de 
asigurare, precum şi schimbările 
climatice din ultimii ani, care au afectat 
recoltele în diverse etape, reprezintă 
numai câțiva dintre factorii care au 
determinat agricultorii români să îşi 
asigure munca an de an.

Bogdan PÎRVU, Director General 
al FATA Asigurări, una dintre cele mai 
cunoscute companii din România pe 
segmentul asigurărilor agricole, se 
declară mulţumit de modul în care s-a 
încheiat anul 2012 pentru businessul 
pe care îl coordonează. Creşteri ale 
rezultatelor s-au înregistrat atât la 
asigurarea culturilor (aproximativ 33%), 
cât şi în ceea ce privește asigurarea 
animalelor (aproximativ 43%). În total, 
creşterea înregistrată de companie pe 
segmentul agricol a fost în 2012 de 
aproape 35%, un rezultat mulţumitor, 
ţinând cont de faptul că anul trecut nu 
a fost unul dintre cei mai buni pentru 
agricultura românească. 

În momentele de bilanţ realizăm că agricultura este capabilă să contribuie,  în ciuda 
diverselor probleme, în medie cu 7% la PIB–ul anual. Din acest punct de vedere,  2012 
nu a făcut excepţie, iar 2013 se anunţă a fi un an mai bun. Situaţia se reflectă şi în 
evoluţia asigurărilor agricole, domeniu mai puţin supus analizei publice, dar care a 
înregistrat  creşteri importante pe termen lung.

vremea, vremurile 
şi asigurările agricole

Prime brute 
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asigurări agricole 
mil. lei
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Am trecut de un an greu, dar 
suntem mulţumiţi de rezultatele obţinute. 
În afara creşterilor care se reflectă în 
rezultatele financiare, suntem mulţumiţi 
că am reuşit să întărim relaţiile cu clienţii 
noştri şi chiar să iniţiem noi colaborări. 
În climatul economic actual, este extrem 
de importantă fidelizarea clienţilor şi 
este esenţial să le arăţi că le poţi fi cel 
mai de nădejde partener în cazul în care 
se confruntă cu un an dificil, a declarat 
acesta. 

În ceea ce priveşte estimările 
pentru 2013, liderul FATA Asigurări se 
declară optimist. 

Dacă vremea ţine cu agricultorii 
noştri şi aceştia nu se confruntă cu pagube 
semnificative, vom avea cu toţii un an 
bun. Când facem aceste estimări, ţinem 
cont şi de investiţiile pe care le-am făcut 
încă de anul trecut în reţeaua noastră 
de distribuţie, în relaţia cu brokerii care 
manifestă un interes în creştere pentru 
asigurările agricole şi de dezvoltarea 
portofoliului nostru de produse. Suntem 
pregătiţi în acest moment să îi oferim 
agricultorului român produse de 
asigurare pentru toate nevoile sale. De 
asemenea, modul profesionist în care 
executăm constatarea daunelor şi plata 
despăgubirilor au contribuit la construirea 
unei reputaţii nepreţuite pentru noi, 
care ne ajută să creştem în continuare, a 
completat Bogdan PÎRVU. 

Oana RADU

Asigurări

“Dacă vremea ţine cu agricultorii noştri şi aceştia nu se 
confruntă cu pagube semnificative, vom avea cu toţii un 
an bun.”

Bogdan PÎRVU, Director General, FATA Asigurări

nUMĂRUl 1 în recrutarea în asigurări
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Oscilând între optimism 
moderat şi pragmatism, 
discuţiile liderilor 
despre evoluţia pieţei 
asigurărilor generale 
în 2013 au un numitor 
comun: RCA! Fie că cea 
mai importantă clasă 
de asigurări constituie 
argumentul optimiştilor 
pentru justificarea unei 
potenţiale creşteri 
de două cifre, fie 
că situaţia din piaţa 
RCA este sursa unor 
motive care îndeamnă 
la prudenţă sau 
chiar la anunţul unor 
retrageri controlate 
de pe acest segment, 
răspunderea civilă auto 
a fost subiectul care 
a animat dezbaterile 
de la XPRIMM Annual 
Forecast Meeting.

RCA dezmorţeşte 
previziunile despre un an „amorţit”

Debutul evenimentlui organizat 
de Revista PRIMM – Asigurări & 
Pensii şi de APPA – Asociaţia pentru 
Promovarea Asigurărilor a fost marcat 
de discursul optimist al Presedintelui 
ASTRA Asigurări, Iulius Alin BUCŞA care 
estimează o creştere de două cifre pentru 
piaţa de asigurări în 2013, între 10% şi 
15%, bazată pe creşterea tarifelor la RCA, 
pe o dezmorţire uşoară a economiei, pe 
dezvoltarea asigurărilor de locuinţe şi de 
sănătate, dacă legislaţia în domeniu ne 
va ajuta. Dacă vom avea şi o reformă în 
sănătate anul acesta, creşterea va fi cu 
2-3 puncte procentuale mai mare decât 
cea menţionată, a declarat liderul ASTRA 
Asigurări.

Vicepreşedintele UNIQA Asigurari, 
Romeo JANTEA, consideră însă că o 
creştere de două cifre nu va exista, 
chiar dacă se vor majora tarifele la RCA. 
Preţurile RCA vor creşte în următoarele 
două-trei luni, însă efectul imediat va fi că 
vom avea foarte mult RCA încheiat pe şase 
luni, aşa că influenţa asupra subscrierilor 
totale o vom vedea abia la anul, nu în 
2013, a precizat Romeo JANTEA.

2013 nu vine cu mari modificări 
faţă de anul care tocmai s-a încheiat, 
afirmă Mihai TECăU, liderul OMNIASIG 
VIG: Creşterea pieţei de asigurări se va situa 
undeva între 3% şi 5%. Potrivit acestuia, 
pe fondul unui mediu economic care nu 
este previzionat să cunoască evoluţii 
semnificative, coroborat cu nivelul încă 
scăzut al veniturilor populaţiei, cuvântul 
care defineşte cel mai bine din punct de 
vedere plastic starea de fapt atât pentru 
piaţa de asigurări, cât şi pentru economie, 
este “amorţeala”.

Totodată, acţionarii companiilor 
vor pune mai mult accent pe obţinerea 
de profit decât pe câştigarea de cotă de 

Romeo JAnTEA
“Efectul imediat al creșterii 
tarifelor va fi mult RCA încheiat pe 
şase luni.”

Mihai TECĂU
“2013, un an amorţit pentru piaţa 
de asigurări”

Mariana DIAConESCU
“Prudenţa marchează anul 2013.”

Alin Iulius BUCŞA
“Majorarea tarifelor la RCA, 
asigurările de locuinţe şi sănătate 
vor urca la două cifre creşterea 
pieţei în 2013”.

Adrian MARIn
“GENERALI nu mai doreşte 
expunere pe RCA până când piaţa 
nu se va normaliza”
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piaţă. În acelaşi timp, şeful OMNIASIG 
VIG consideră că, în general, clienţii 
au devenit mult mai atenţi când 
achiziţionează produse de asigurare: 
îşi doresc să fie despăgubiţi la timp. 
Companiile care vor promova calitate în 
subscriere şi servicii vor obţine profit.

Dacă fac aprecieri cu privire la 2013, 
asigurările nu vor face cu mult mai bine 
sau cu mult mai rău decât economia 
naţională. În ceea ce priveşte economia, 
previziunile făcute de specialişti nu sunt 
prea optimiste, sunt mai degrabă prudente. 
Piaţa va evolua cu cel mult 5 procente, 
a declarat Mariana DIACONESCU, 
Preşedinte, ASIROM VIG.

În opinia Marianei DIACONESCU, 
cele mai importante obiective ale anului 
2013 vizează stabilizarea nivelului 
costurilor companiilor, nu pentru a face 
profit, ci pentru a fi echilibrată balanţa 
între venituri şi cheltuieli: În 2012, evoluţia 
despăgubirilor a fost extrem de abruptă, 
pentru că au fost atrase costuri foarte mari 
neacoperite din subscrieri, mergându-se pe 
contribuţia acţionarilor.

Pe RCA, în 2013 văd o creştere a pieţei 
de 5-7%, maxim de 10%, în vreme ce piaţa, 
per ansamblu nu va creşte cu mai mult de 
2%. Dacă eliminăm afacerile realizate de 
companii în afara ţării, piaţa va stagna, va 
fi pe 0%, a declarat Adrian MARIN, CEO, 
GENERALI Romania.

În acelasi timp, vorbind despre 
expunerea companiei pe RCA, GENERALI 
Romania va avea sub 2% din piaţă. Nu 
ne dorim o expunere mai mare până când 
trendurile nu vor duce spre normalitate. 

La nivelul anului 2011, datele 
publicate de EIOPA  indică faptul că 
industria de asigurări românească a 
generat o rată combinata de 113% pe 
RCA şi de peste 117% pe CASCO, fiind 
cele mai mari din Europa. După atâţia 
ani de criză, piaţa a rămas totuşi la un 
nivel constant, neînregistrandu-se încă 
falimente. Suntem într-o piaţă în care 
important este volumul subscrierilor, nu 
profitabilitatea, a afirmat Adrian MARIN.

Atât pentru economie, pentru 
mediul de afaceri cât şi pentru piaţa de 

asigurări, cel mai important lucru este 
predictibilitatea şi stabilitatea. Asta ne 
dorim de la noii aleşi, a declarat Aurel 
BADEA, Director Subscriere Asigurări 
Generale, ALLIANZ-ţIRIAC.

În cazul ALLIANZ-ŢIRIAC, ne-am 
bugetat o creştere rezonabilă de până la 
3 procente. Acelaşi procent îl estimăm şi 
pentru piaţă, a completat reprezentantul 
ALLIANZ-ţIRIAC.

Potrivit acestuia, un segment care 
va scădea şi în 2013, va fi cel CASCO, pe 
fondul ieşirii continue a autovehiculelor 
din asigurare, în vreme ce ritmul de 
intrare în asigurare este mult mai scăzut.

Totodată, credem că prima de 
asigurare RCA trebuie să se aşeze într-o 
zonă în care companiile de asigurări 
îşi pot administra mai bine veniturile şi 
cheltuielile. Credem că pe parcursul anului 
2013 acest lucru se va întâmpla. Altfel, 
acţionarii va trebui să aducă bani de acasă.

O problemă importantă a pieţei de 
profil este că serviciile prestate clienţilor 
sunt foarte fluctuante, depinzând şi de 
starea financiară a asigurătorilor care le 
prestează, consideră Radu MUSTăţEA, 
Membru în Consiliul de Administraţie al 
CARPATICA Asig. 

Este nevoie de o normalizare şi o 
uniformizare a serviciilor şi de impunerea 
unor standarde pentru serviciile de 
constatare şi instrumentare a dosarelor 
de daună, care ar trebui făcute de 
către companii specializate - astfel s-ar 
îmbunătăţi toate capitolele legate de acest 
subiect, a declarat Radu MUSTăţEA. 

În ceea ce priveşte evoluţia 
afacerilor, rezultatele pe care economia 
le are per ansamblu influenţează în 
continuare piaţa asigurărilor, o piaţă 
importantă care reprezintă unul dintre 
cele trei mari sectoare financiare, potrivit 
lui Radu MUSTăţEA. Prin urmare, piaţa 
nu va creşte cu mai mult de o cifră dacă nu 
se schimbă nimic, adică fără o influenţă 
externă sau a CSA-ului care să schimbe 
situaţia, susţine acesta.

Constat cu surprindere că unui client 
poţi să îi oferi nu un preţ mai mare, ci un 
preţ mai mic. Nu cred că este benefic acest 
lucru, dar clientul cere preţul. Suntem într-o 
piaţă a cumparătorului, a punctat Viorel 
VASILE, Director General, SAFETY Broker. 
Piaţa RCA este o piaţă complet anormală. 
Eu nu cred că vor creşte preţurile, indiferent 
de intervenţiile CSA-ului şi de câtă presiune 
se va pune pe acest lucru. Dacă va fi o 
creştere, va fi de până în 5%. Ca broker, 
constat că preţul mediu pe RCA este 
constant de trei ani de zile, a adăugat 
VASILE.

Aurel BADEA
“Dacă tarifele RCA nu se 
normalizează, acţionarii vor trebui 
să vină cu bani de acasă”

Radu MUSTĂŢEA
“Instrumentarea şi constatarea 
daunelor ar trebui făcute printr-
un serviciu standard şi extern”.

viorel vASIlE
“Piaţa RCA este o piaţă complet 
anormală”.
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Implicarea companiilor de asigurare în discuţiile privind reforma sistemului sanitar şi 
consecvenţa legislativă se numără printre solicitările asigurătorilor adresate autorităţilor. 
Cei mai importanţi jucători din piaţa asigurărilor de viaţă şi de sănătate au dezbătut 
subiectul în cadrul evenimentului XPRIMM Anual Forecast Meeting.

Asigurătorii solicită să fie implicaţi în 
dezbaterile privind 
reforma sănătăţii

Mariana DIAConESCU
Preşedinte Directorat, ASIROM VIG

Noi suntem la început de drum pe 
domeniul sănătății, cred însă că o mai 
bună clarificare asupra direcţiei în care 
se va dezvolta cadrul legal ne va ajuta pe 
toţi în ceea ce priveşte crearea strategiilor, 
dacă nu pentru 2013, atunci pentru 
anii următori. În asigurări de sănătate 
este foarte important să îi poţi spune 
clientului ce îi oferi, care sunt avantajele 
şi să îi prezinţi o perspectivă pe termen 
mediu şi lung. Altfel discutăm despre un 
business ocazional, cauzat de dezvoltarea 
unor clinici sau a altora, dar nu despre o 
industrie care să se dezvolte pe baze solide.

Degringolada reformei sistemului de sănătate la nivel politic şi, implicit, la nivelul spitalelor şi al clinicilor private rămâne în 
continuare una dintre îngrijorările principale, atât pentru populaţie, cât şi pentru mediul corporate. Liderii principalilor asigurători, 
reuniţi la finele lunii ianuarie cu ocazia XPRIMM Anual Forecast Meeting, şi-au exprimat dezideratul unei consecvenţe mai mari în 
oricare dintre proiectele propuse de autorităţile statului în domeniul sănătăţii, precum şi în ceea ce privește invitarea şi implicarea lor 
în toate demersurile şi negocierile care se impun în legătură cu aceasta. 

UnSAR - Uniunea Naţională a Societăţilor 
de Asigurare din România

Asociaţia asigurătorilor din 
România, UNSAR, consideră că una dintre 
priorităţi este definirea clară a pachetului 
de servicii medicale de bază, pentru a 
facilita elaborarea pachetelor de asigurări 
voluntare (facultative) suplimentare şi 
complementare de sănătate, produse 
oferite de companiile de asigurări 
private. Punerea în practică a unui astfel 
de sistem ar avea ca efect diversificarea 
finanţării sistemului public de sănătate.

Noi, în cadrul UNSAR, milităm pentru 
deductibilitatea asigurărilor de sănătate 
şi am reluat acest proiect acum, la înc eput 
de an. În proiectul bugetului pe anul 2013 
este inclusă această măsură de acordare 
a deducerilor fiscale pentru asigurările 
de sănătate în nişte limite. Am făcut nişte 
calcule la nivelul UNSAR, iar acordarea 
acestor stimulente fiscale ar conduce la o 
cheltuială de 20 milioane euro a statului 
pentru acordarea unei deductibilităţi totale 
de 400 euro la angajator şi la angajat, a 
declarat Florentina ALMăJANU, Director 
General al Uniunii.

Florina vIZInTEAnU
Preşedinte, BCR Asigurări de Viaţă VIG

Noi am dezvoltat produse de 
asigurări de sănătate încă din 2006, am 
început cu produse adresate companiilor şi 
în anul 2011 am lansat şi produsul pentru 
retail. Aşteptăm anul acesta pachetul de 
servicii de bază. Este un subiect vechi şi, 
atât timp cât vom avea acest pachet, este 
un pas foarte important, ne va permite să 
avem furnizori agreaţi şi din zona publică.

Este nevoie de o strategie naţională, 
este un aspect foarte important al unei 
naţiuni, sănătatea, şi este normal ca şi noi, 
asigurătorii, să fim prinşi în acest demers.

Trebuie definite şi conceptele de 
“complementar” şi “adiţional” pentru 
că asigurările voluntare de sănătate 
pe aceste planuri se găsesc. Este un 
business important şi din perspectiva 
asigurătorilor de viaţă, este businessul care 
îţi aduce clientul imediat, spre deosebire 
de produsele life unde vorbim de sume 
investite, economisite, pensii. Asigurările de 
sănătate pot funcţiona ca un cârlig pentru 
alte produse şi un instrument foarte bun 
pentru forţa noastră de vânzare.
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Artur BoRoWInSkI
Vicepreşedinte, OMNIASIG VIG

Nu am cum să nu remarc faptul că 
abonamentele pentru servicii de sănătate 
oferite de firmele de profil în România, în alte 
ţări sunt considerate asigurări şi pot fi furnizate 
doar de companiile de asigurări. Consider că şi 
în România ar trebui să se întâmple la fel.

Aceste companii preiau nişte riscuri 
contra unei sume fixe! Abonatul achită taxa de 
abonament, dar furnizorul de servicii medicale 
preia riscul ca pacientul să vină la medic 
neştiind de câte ori se va putea întâmpla acest 
lucru. Astfel de servicii ar trebui să fie furnizate 
doar de asigurători.

ovidiu RACovEAnU
Director Asigurări de Viaţă, GENERALI România

Există un decalaj de forţe între companiile din sfera clinicilor private şi 
asigurători, care ar trebui să fie măcar invitaţi la aceste negocieri. Mai mult decât 
primirea ultimei forme a draft-ului de lege, exact înainte de a fi înaintat, nu s-a 
întâmplat. Aşa se explică şi decalajul între veniturile pe zona de abonamente a 
clinicilor private şi asigurările voluntare de sănătate. Până când forţele astea nu 
vor putea să coexiste şi până nu vom avea un acord cadru şi nu suntem prinşi în 
pachetul de bază şi în veniturile şi cheltuielile aferente, nu vom putea să creştem aşa 
cum ne dorim pe acest segment.

Este dificil de explicat unui acţionar de ce trebuie să vindem medicina muncii 
şi o împachetăm în aşa fel încât să vindem şi o asigurare de sănătate. Este o soluţie 
sub-optimală, nu este o variantă valabilă pe termen lung. Dacă reuşim să ne 
regrupăm pe zona asta, vom putea pune în mişcare mecanismele care să determine 
o creştere a pieţei în următorii trei ani.

Cerasela nERgHEŞ
Director General, ASTOP Broker

Pentru noi ar fi important să ştim în ce măsură vor fi brokerii parte activă în 
acest sistem, dacă vom fi implicaţi în vânzare şi în post-vânzare. Este de dorit un 
astfel de viitor şi suntem, cel puţin o parte dintre noi, pregătiţi să ne implicăm în 
acest segment.

Ministerul Sănătăţii și-a propus pentru 2013 redefinirea pachetului 
de servicii medicale de bază, elaborarea cadrului legal pentru funcţionarea 
asigurărilor private de sănătate, precum şi introducerea facilităţilor fiscale pentru 
stimularea acestora. Toate acestea se regăsesc într-un document de sinteză care 
prezintă priorităţile strategice pe termen mediu ale acestei autorități publice.

virgil ICHIM
Director, Divizia de Asigurări de Viaţă, 
ALLIANz-ŢIRIAC

ALLIANZ-ŢIRIAC îşi doreşte să existe 

cât mai multă consecvenţă în oricare dintre 

proiecte. În ceea ce priveşte asigurările 

voluntare de sănătate, ALLIANZ activează pe 

această piaţă la nivelul sectorului corporate 

şi îşi doreşte să se dezvolte şi la nivelul de 

retail. Am prognozat o creştere importantă pe 

sănătate în 2013, cu sau fără reformă.
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De ce politicul 
ocupă un loc atât de 
important în evaluarea 
perspectivelor în 
domeniul pensiilor 
private? Un răspuns 
ar putea fi: pentru că 
ultimii ani au arătat 
că este factorul cu cel 
mai mare potenţial 
de pericol pentru 
această industrie 
financiară. „Basculările” 
de atitudine 
guvernamentală faţă 
de reforma pensiilor 
dovedesc că pentru 
clasa politică, până 
la urmă, cămaşa este 
întotdeauna mai 
aproape de piele 
decât sumanul, sau 
altfel spus, priorităţile 
pe termen scurt bat 
de departe obiectivele 
pe termen lung.

Daniela GHEŢU

Atenţie! Risc politic

Criza financiară a afectat, cu 
siguranţă, rezultatele investiţionale ale 
fondurilor de pensii, dar n-a reuşit în nicio 
ţară din lume să pună în pericol existenţa 
însăşi a fondurilor,  „solvabilitatea” 
lor. Mai mult, a dovedit că existenţa 
acestora reprezintă, graţie orientării către 
investiţiile pe termen lung, un factor de 
stabilizare a pieţelor financiare. Totuşi, ce 
n-a reuşit criza pieţelor financiare a reuşit 
să facă în unele cazuri o viguroasă şi 
grăbită trasătură de „pix” guvernamental, 
care a frânat sau chiar a distrus total 
rezultatul unei construcţii migăloase, 
costisitoare şi bine făcută în ani de zile. Ne 
vom limita la două exemple grăitoare.

o cămaşă bugetară prea 
strâmtă

În regiunea Europei Centrale şi 
de Est, Ungaria constituie de departe 
exemplul cel mai dramatic: după 14 
ani de funcţionare corectă, Pilonul II 
de pensii a fost practic desfiinţat. Cele 
18 fonduri de pensii existente au fost 
obligate să transfere către sistemul public 
de pensii active în valoare de circa 12 
miliarde euro. Ca urmare, în 2011 Ungaria 
şi-a redresat poziţia bugetară, printre 
altele reducându-şi datoria publică prin 
anularea titlurilor de stat deţinute de 
fonduri (cca. 5% din PIB), dar efectele 

pozitive ale acestei mişcări „haiduceşti” 
s-au oprit aici. Banii „recuperaţi” din 
visteria fondurilor de pensii au fost deja 
consumaţi, sistemul public de pensii 
s-a luptat în continuare, în 2012, cu un 
mare deficit, cât despre soarta viitorilor 
pensionari… capacitatea statului ungar 
de a le plăti pensii decente peste 10 – 15 
– 20 de ani nu se poate cuantifica decât 
folosind mulţi de „dacă”, „depinde”, „în 
funcţie de...”.

Ungaria nu este însă un caz singular, 
nici în regiune, nici în lume, chiar dacă 
prin amploarea consecinţelor este în 
mod evident cel mai grav. Rămânând 
în ECE, putem aminti şi alte exemple. 
Între acestea, Slovacia este un caz cu 
multe semnificaţii care merită luate în 
considerare. Înainte de orice trebuie 
spus că sistemul de pensii private slovac 
este poate cel care s-a confruntat cu cea 
mai mare instabilitate legislativă – circa 
20 de runde de modificări succesive, 
de la lansarea acestuia, în 2004, până în 
prezent, culminând cu măsurile adoptate 
în 2012 de Guvernul FICO, la al doilea 
mandat. Într-un prim pas, contribuţia a 
fost redusă de la 9% la 4% din salariu, 
după care fondurile de pensii de Pilon 
II au fost deschise, iar participanţii 
îndemnaţi printr-o campanie susţinută 
să le părăsească în favoarea sistemului 
public de pensii. 

UNGARIA

SLOVACIA



47www.primm.ro 2/2013

Pensii

„Campania” din 2012, a treia din 
istoria recentă, s-a soldat cu retragerea a 
peste 70.000 de participanţi din sistem 
şi, potrivit estimărilor guvernamentale, 
ar trebui să aducă,  în 2013, bugetului 
pensiilor publice, un surplus de circa 250 
milioane euro, reprezentând în principal 
activele deţinute de participanţii retraşi. 
Cele trei campanii au condus, în total, la 
retragerea a circa 249.000 de participanţi 
într-un interval de circa un an şi jumătate, 
timp în care au aderat la sistem alte 
49.000 de persoane. Retragerea acestui 
număr important de participanţi lasă 
totuşi Pilonul II cu un total de peste 1,4 
milioane de contribuitori. 

Mai grav este că reducerea sub-
stanţială a procentului de contribuţie 
- de la 9% la 4% din salariu -, afectează 
puternic economiile pentru pensie ale 
participanţilor rămaşi, scăzând în acelaşi 
timp atractivitatea şi credibilitatea 
sistemului. În acest moment, calendarul 
anunţat de Guvern prevede creşterea 
graduală a procentului de contribuţie 
la 6%, până în 2024 – o „revenire” 
nesemnificativă pentru participanţii de 
vârsta medie, cel puţin „modestă” pentru 
ceilalţi şi cu o foarte mică credibilitate 
pentru toţi. 

România – Un 2013 
normal

Iată aşadar că operatorii din pensii 
private sunt pe deplin îndreptăţiţi 
să privească cu mare atenţie şi 
circumspecţie către clasa politică 

An Active nete Variaţie  Participanţi VUAN mediu Randament

 (mld.lei) (% în lei) (mil.) (lei/unit.fond)  (%) 

2008 0,83 4,53 10.6962

2009 2,38 186,62 4,91 12.5890 17,70

2010 4,33 81,68 5,19 14.4896 15,10

2011 6,42 48,12 5,52 14.9383 3,10

2012 9,64 50,20 5,77 16.5064 10,50

2013* 13,02 35,10

An Active nete Variaţie  Participanţi VUAN mediu Randament

 (mil.lei) (% în lei) (mii pers.) (lei/unit.fond)  (%) 

2007 14.40 50.89 10.2669

2008 84.40 486,11 150.75 10.5333 2,59

2009 204.00 141,71 187.17 12.1941 15,77

2010 328.00 60,78 221.60 13.5890 11,44

2011 435.70 32,84 260.39 13.8009 1,56

2012 598.90 37,46 292.15 15.1759 9,96

2013* 780 30,24
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atunci când evaluează perspectivele 
activităţii lor. Că nici în România 
lucrurile nu stau altfel este un fapt 
dovedit de scurta istorie a sistemului 
de pensii private din ţara noastră: 
repetate încercări de a schimba 
din mers arhitectura sistemului, de 
a impune noi reguli de siguranţă, 
îngheţarea procentului de contribuţie 
în 2009... În plus, desele schimbări 
de echipă care au avut loc în ultimii 
ani în zona Executivului au făcut 
ca dialogul între piaţă, autoritatea 
de supraveghere în domeniu şi 
organismele centrale ale statului să 
intre adeseori într-o serie de iteraţii 
contraproductive, lăsând sub semnul 
întrebării multe chestiuni esenţiale.

Anul 2013 a început sub auspicii 
bune pentru pensiile private, în primul 
rând pentru că în actualul context politic 
ne aşteptăm să avem în factorul politic, 
pentru prima dată după mult timp, un 
partener de discuţii pe termen mai lung. 
Cred că suntem în sfârşit în situaţia de 
a pune în discuţie o strategie care să 
vizeze un orizont de 4 – 5 ani, ceea ce 
ar permite o mai bună predictibilitate a 
activităţii noastre şi mai multă siguranţă 
pentru participanţi, a afirmat Mihai 
COCA-COZMA, Vicepreşedinte APAPR, 
cu ocazia XPRIMM Annual Forecast 
Meeting 2013. 

Care ar fi coordonatele esenţiale 
ale acestei strategii ? Definitivarea 
legii de plată a pensiilor, operaţiune 
al cărei termen de finalizare a fost 
depăşit deja de mult timp, adoptarea 
sistemului multi-fond de adecvare a 
profilului de risc investiţional cu vârsta 
participanţilor, definitivarea proiectului 
privind pensiile ocupaţionale, stabilirea 
unei strategii naţionale de dezvoltare a 
sistemului, eliminarea permanentului 
semn de întrebare care planează asupra 
respectării calendarului de creştere a 
contribuţiilor ori de câte ori se adoptă 
un nou buget. 

În fond, poate că aşteptările 
industriei faţă de noua echipă 
guvernamentală ar trebui rezumate 
folosind cuvântul „normalitate”. Anul 
2013 ne va arăta, între altele, dacă 
în asociere cu politicul, normalitatea 
poate să însemne constanţă, coerenţă, 
predictibilitate.

Daniela GHEţU

“Am depăşit anii critici 
din punct de vedere 
al companiilor, al 
investiţiilor iniţiale. 
Consolidarea pieţei este 
un semn bun. A sosit 
momentul să ne gândim 
mai mult la clienţi, la 
calitatea comunicării cu 
ei.”

Ioan VREME
CEO
GENERALI Pensii

Pilon III

780 

mil. lei
volumul activelor nete la finalul 

anului 2013

1,44  
mld. lei

câştiguri nete pentru 
participanţi

Pilon II

11,45%
randament mediu anualizat, de 

la lansare până în prezent

Pilon II

13 

mld. lei
volumul activelor nete la finalul 

anului 2013

Acum suntem și pe

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

Pe lângă folosul practic pe care 
această procedură îl realizează prin 
soluţionarea rapidă a cauzei penale, 
apar şi situaţii care prezintă riscuri şi 
dezavantaje din punctul de vedere 
al asigurătorului de răspundere 
civilă obligatorie, în calitatea lui de 
participant la procesul penal chemat 
să răspundă civil pentru prejudiciul 
cauzat de asigurat, în conformitate cu 
prevederile Legii  nr. 136/1995. Aceste 
riscuri apar în momentul în care, în faţa  
primei instanţe de judecată, anterior 
citirii actului de sesizare, inculpatul 
asigurat îşi poate schimba atitudinea 
în sensul recunoaşterii în întregime a 
faptei săvârşite şi implicit a vinovăţiei, în 
totalitate. 

Legea acordă posibilitatea 
inculpatului de a se folosi de beneficiile 
utilizării procedurii simplificate şi în 
situaţia în care, deşi pe tot parcursul  
urmăririi penale, acesta a susţinut 
existenţa culpei comune cu cea a 
victimei infracţiunii, în faţa instanţei 
de judecată înaintea citirii actului de 
sesizare, acesta îşi recunoaşte vinovăţia 
în totalitate  cu scopul de a primi 
reducerile de pedeapsă prevăzute 
de lege în cazul aplicării prevederilor 
art.3201 Cod procedura penală, respectiv 

de diminuare cu 1/3 a sancţiunii în 
cazul pedepsei închisorii şi cu 1/4 în 
cazul aplicării pedepsei amenzii penale. 
Se poate considera că simplificarea 
procedurii de judecată lipseşte procesul 
penal de una dintre etapele cele mai 
importante, cercetarea judecătoarească, 
concretizată prin readministrarea 
probelor din timpul urmăririi penale dar 
şi prin administrarea unor probe noi.

Dar, este oare aplicarea unei 
astfel de măsuri, corectă faţă de 
asigurătorul care, deşi nu este parte 
în procesul penal, trebuie să suporte 
consecinţele atitudinii inculpatului ce 
se lasă tentat de promisiunile aplicării 
procedurii simplificate, renunţând să 
mai insiste asupra susţinerii unei culpe 
comune, acesta ştiind pe de altă parte 
că angajarea răspunderii civile nu îl 
afectează, întrucât este asigurat.

În condiţiile în care inculpatul 
recunoaşte în totalitatea faptelor reţinute 
în rechizitoriu şi nu solicită administrarea 
de probe, judecata efectuându-se doar 
în baza probelor administrate în timpul 

urmăririi penale, asigurătorul trebuie 
să manifeste o vigilenţă sporită, în 
sensul atenţionării instanţei de judecată 
cu privire la respectarea principiului 
legalităţii şi a loialităţii administrării 
probelor, astfel încât să nu se aducă 
atingere semnificativă şi substanţială 
caracterului echitabil al procesului penal 
şi să nu se producă dubii cu privire la 
credibilitatea probelor administrate în 
cursul urmăririi penale. 

Drept urmare, asigurătorul se poate 
opune probelor neloiale sau nelegal 
administrate în interesul protejării 
propriilor drepturi şi a stabilirii adevărului 
în cauză.

O dată cu intrarea în vigoare a măsurilor privind accelerarea soluţionării proceselor, 
legiutorul a permis soluţionarea proceselor penale într-o variantă simplificată, respectiv, 
a permis judecătorului să folosească o procedură simplificată în cazul în care acesta îşi 
recunoaşte vinovăţia în faţa instanţei de judecată.

Riscul asigurătorului 
la procedura simplificată 
de soluţionare a 
procesului penal

Daniel Florea & Asociaţii
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Atât în cazul României, cât şi al Bulgariei, aderarea la Uniunea Europeană a 
adus, pe lângă drepturi, şi obligaţii de aliniere la anumite standarde. În cazul 
asigurătorilor RCA, această realitate s-a tradus prin alinierea treptată a tarifelor, 
respectiv a limitelor de acoperire. Mai mult, a dat naştere unei noi industrii, 
cea a despăgubirilor acordate prin hotărâri judecătoreşti în cazul daunelor 
nepatrimoniale, ajungându-se ca, practic, orice maşină asigurată RCA să poată 
fi considerată „o potenţială bombă pe roţi” de către asigurători. 

despăgubirea 
medie plătită 

pentru daunele 
nepatrimoniale

6.561 
euro

15.446 
euro

2001 2011 BULGARIA5.000
de solicitări

Daune nepatrimoniale 
     tot mai
costisitoare

Problematica despă gu bi-
rilor pen tru vătămări corporale 
şi deces capătă o importanţă tot 
mai mare atât pe piaţa de asigurări 
din Bulgaria, cât şi pe plan inter-
naţional. 

Dacă analizăm problema 
prin prisma cifrelor, atunci situaţia 
se prezintă în felul următor: 
despăgubirea medie plătită pentru 
daunele nepatrimoniale a crescut 
în Bulgaria de la 6.561 euro (13.122 
leva) în 2001, până la 15.446 euro 
(30.674 leva) în 2011. Valoarea 
înregistrată în 2011 corespunde 
unui număr de aproape 5.000 
cazuri de solicitări pentru astfel de 
daune.

În ceea ce priveşte datele 
aferente anului trecut, despă-
gubirea medie plătită a fost de 
16.697 euro (32.657 leva). 

Prin comparaţie, în România, 
în anul 2011, valoarea daunei medii 
plătite pentru vătă mări corporale 
a ajuns la aproape 14.500 euro, 
în timp ce dauna medie per total 
piaţă RCA era de 1.211 euro în 
2011, în creştere cu 9% faţă de 
1.110 euro în 2010. 

Mai mult, volumul despă-
gubirilor plătite în 2011 pentru 
acest tip de daune în România a 
crescut cu 140%, la 61 milioane 
euro, în timp ce în Bulgaria această 
cifră s-a situat în jurul valorii de 78 
milioane euro (153 milioane leva).

78 
milioane euro
volumul 
despăgubirilor

Olesea ADONEV
Editor

14.500 
euro

2011
ROMâNIA

61 
milioane euro
volumul 
despăgubirilor

valoarea 
daunei medii 

plătite pentru 
vătămări 

corporale
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Aceeași problemă,  
rezolvări diferite

Cu toate că, în conformitate cu 
legislaţia, daunele morale se despă-
gu besc în baza poliţei RCA, limitele 
maxime de despăgubire fiind chiar 
legi ferate, acestea pot fi obţinute 
cu dificul tate de către victima unui 
accident auto din Bulgaria. 

Această dificultate este deter-
mi   nată de faptul că în Bulgaria nu 
există un cadru legislativ unitar 
pri vind sta bilirea cuantumului de 
despăgubire pentru daunele morale 
ca urmare a accidentelor de circulaţie. 
În aceste condiţii, majoritatea cazurilor 
în care se solicită plata daunelor 
nepatrimoniale sunt soluţionate în 
instanță şi nu pe cale amiabilă,  între 
asigurător şi victima accidentului, asta 
pentru că ofertele care vin din partea 
asigurătorilor sunt, de cele mai multe 
ori, nesatisfăcătoare din punct de 
vedere financiar pentru păgubit. 

Pe de altă parte,  şi instanţele de 
judecată întâmpină dificultăți în ceea 
ce privește cuantificarea daunelor 
morale şi, de multe ori, se confruntă 
cu decalaje semnificative între 
cuantumul despăgubirilor acordate în 
special în zona rurală şi cea urbană.

Comparând situația prezentată 
cu starea de fapt din România,  
putem concluziona că  ambele țări se 
confruntă cu un număr tot mai mare 
al cazurilor de daune pentru vătămări 
corporale,  în Bulgaria, în ultimii zece 
ani, despăgubirile medii plătite pentru 
cazurile de daune nepatrimoniale 
înregistrând un ritm alarmant de 
creștere.  

Evoluţia „ideală” pentru 
RCA

Piaţa asigurărilor din Bulgaria a 
încheiat pe scădere primul semestru 
din 2012 (-2,5%). Această tendinţă s-a 
păstrat şi pentru finalul anului 2012. 
Segmentul de asigurări auto are una 
dintre cele mai mari scăderi, dictând 

practic trendul întregii piețe. Totodată, 
piaţa de asigurări din Bulgaria 
depinde în proporţie de 60% de auto, 
din care aproximativ 33% de RCA. 
Printre cauzele principale ale acestei 
stări de fapt se număra efectele crizei 
financiare, diminuarea drastică a 
numărului de maşini noi vândute, 
valoarea asigurată a autoturismelor 
în scădere, dar şi, similar situaţiei din 
România, „războiul tarifelor pe RCA”, 
în Bulgaria neexistând o ajustare a 
acestora în ultimii ani.

Evoluţia tarifelor pentru poliţa 
tip RCA depinde de situaţia economică 
a ţării. Poliţa RCA este obligatorie şi, 
în acelaşi timp, are o funcţie socială 
publică şi anume, tariful asigurării 
trebuie să fie accesibil pentru populaţie. 
În ultimii trei ani, tariful pe RCA nu a 
cunoscut vreo schimbare majoră, în 
continuare depinzând de puterea de 
cumpărare a oamenilor. Doar că, din 
când în când, companiile de asigurare 
încearcă să majoreze preţul pentru 
RCA şi se conving din nou că nu există 
loc pentru o creştere semnificativă, 
a declarat Roumen GALABINOV, 
Vicepreşedinte al Consiliului de 
Administraţie, Asociaţia Brokerilor de 
Asigurare din Bulgaria.

Reprezentantul pieţei bulgare 
consideră că nici pe segmentul CASCO 
situaţia nu este mai bună. Astfel, 
tarifele pentru CASCO sunt în scădere, 
ca urmare a luptei „între companiile de 
asigurare pentru clienţii corporate.

Din punctul meu de vedere, 
în următorii trei ani, preţul pentru 
poliţa RCA ar trebui să crească cu cel 
puţin 25-30%, în condiţiile în care ne 
vom raporta la un număr constant al 
accidentelor rutiere. În cazul în care 
numărul lor va creşte, atunci este posibil 
ca, în următorii trei ani, preţul poliţei să 
se majoreze cu până la 50%, respectiv 
cu cel puţin 15% anual, a încheiat 
GALABINOV.

Asigurările la nord și la 
Sud de Dunăre

Potrivit datelor oferite de 
XPRIMM INSURANCE Report 1H2012, 
în primele şase luni ale anului 2012, 
piaţa de asigurări din Bulgaria a 
subscris 407 milioane euro, adică de 
două ori mai puţin faţă de România, 
unde subscrierile au totalizat 949 
milioane euro. În timp ce, în 2011, 
un bulgar a cheltuit 116 euro pentru 
asigurări, cu 32 euro mai mult faţă 
de România, unde acest indicator 
al densităţii asigurărilor a fost de 84 
euro/locuitor. Drept urmare, nu putem 
vorbi de faptul că Bulgaria diferă 
foarte mult de România, mai ales în 
condiţiile în care populaţia Bulgariei 
numără 7 milioane de locuitori, adică 
de trei ori mai puţin faţă de România – 
21,85 milioane de locuitori. 

Totodată, segmentul asigurărilor 
auto deţine o pondere semnificativă 
în aceste două pieţe. Şi anume, 
segmentul asigurărilor auto din 
Bulgaria reprezenta, în S1/2012, 
58,97% din totalul subscrierilor, 
pe când în România – 50,13% din 
subscrieri. În ceea ce priveşte numărul 
de autoturisme înmatriculate,  cele 
mai recente date statistice indică 
faptul că în Bulgaria acesta se ridică la 
2,6 milioane de maşini, în timp ce în 
România, la 5,5 milioane. 

407 
milioane 
euro

116 euro 84 euro

949
milioane 
euro

BULGARIA ROMâNIA

Subscrieri total piaţă

Densitatea asigurărilor
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Conducerea Centralei Nucleare 
de la Cernobîl a anunţat organizarea 
unei licitaţii privind încheierea asigurării 
obligatorii de răspundere civilă pentru 
producerea daunelor nucleare. 

Poliţa veche, încheiată pentru 
un an de zile, a expirat pe data de 28 
aprilie 2012. La licitația pentru atribuirea 

contractului de asigurare au participat 

28 de companii de profil autorizate să-şi 

desfăşoare activitatea pe acest segment 

şi, în acelaşi timp, membre ale Pool-ului 

de asigurare a riscurilor de catastrofe 

nucleare din Ucraina. Suma asigurată 

a fost de 150 milioane SDR (moneda 

virtuală a FMI). Ulterior, riscul a fost 

plasat către 18 Pool-uri internaţionale 

de asigurare a riscurilor de catastrofe 

nucleare. 

Ştiaţi că

Afacerile asigurătorilor 
europeni în scădere, 
în 2011

gigantul rus RgS renunţă la RCA

licitaţie pentru asigurarea 
Cernobîlului

Un muzeu din Rusia şi-a asigurat exponatele pentru 2 
miliarde USD

Prima despăgubire RCA 
pe vătămări corporale 
în Azerbaidjan

Preşedintele kazakh vrea o schemă de asigurare natCat

Valoarea totală a primelor 
brute subscrise de companiile de 
asigurare europene a scăzut cu 
3,2% în 2011 faţă de anul anterior, 
până la 1.072 miliarde euro, arată 
datele centralizate de INSURANCE 
Europe. Această situaţie s-a datorat 
faptului că primele pe segmentul 
life, care reprezintă 60% din totalul 
subscrierilor, au scăzut cu 6,9%. Pe de 
altă parte, primele pe liniile non-life 
au înregistrat un avans de 2,7%.

Totodată, asigurătorii euro-
peni au plătit daune şi beneficii în 
valoare totală de 930 miliarde euro 
(din care 619 miliarde euro aferente 
asigurărilor de viaţă), cu 7,5% mai 
mult faţă de 2010.

Potrivit agenţiei de presă RUSSIAN 
Polis, ROSGOSSTRAKH va renunţa la 
vânzarea de poliţe RCA în 28 de regiuni 
din Rusia. În prezent, ROSGOSSTRAKH 
deţine circa 40% din contractele 
încheiate în întreaga ţară.

Datele statistice arată că asigu rările 
RCA sunt neprofitabile pentru companie 
în multe regiuni din Rusia. Nu ne mai 
permitem, aşa cum am făcut-o înainte, să 
acoperim aceste pierderi, a declarat Danil 
KHACHATUROV, Preşedintele companiei. 

Muzeul Naval Central al Rusiei şi-a 
asigurat exponatele pentru suma de 2 
miliarde USD pe timpul mutării lor către o 
nouă locaţie. Autorităţile au decis mutarea 
de pe insula Vasilievsky de lângă Sankt 
Petersburg, în halele de lângă lacul Onega. 
Muzeul a fost fondat în anul 1709 şi este 
unul dintre cele mai mari din lume, ajungând 
să deţină, în prezent, peste 800.000 de exponate printre care ambarcaţiuni, arme, 
avioane, dar şi opere de artă. Cel mai de seamă exponat este ambarcaţiunea pe care a 
învăţat sa navigheze Petru cel Mare pe apele de lângă Moscova.

La sfârşitul lunii decembrie 
2012, Biroul Asigurărilor Obligatorii 
din Azerbaidjan (CIB) a plătit prima 
despăgubire pe o poliţa RCA,  în 
cazul unui deces. Valoarea acesteia a 
fost de 5.000 AZN (circa 4.800 euro). 
Potrivit oficialilor CIB,  în prezent, încă 
patru dosare similare sunt în curs de 
soluţionare. 

Datele statistice arată că în 
perioada ianuarie - octombrie 2012, 
au fost înregistrate circa 3.000 de 
accidente rutiere soldate cu moartea 
a 969 de persoane. Legea pentru 
introducerea obligativităţii RCA a 
intrat în vigoare în iunie 2011.

Potrivit presei locale, Preşedintele Kazakhstanului, Nursultan NAZARBAEV, 
a solicitat elaborarea şi dezvoltarea unui sistem de asigurare socială a populaţiei 
împotriva dezastrelor naturale. Cererea acestuia vine ca urmare a uraganului care 
a afectat de curând regiunea de Sud a ţării. Potrivit datelor preliminare, pagubele 
economice produse de uragan se ridică la 17 milioane USD. 

Parada a flotei ruse la Marea Neagra (de Ivan 
Aivazovsky, 1886)
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Semne bune
sub un 
nou nume
Efervescenţa din mediul economic 

românesc se resimte din plin şi în do me-
niul asigurărilor. Este o perioadă în care 
fiecare companie şi grup caută strategiile 
câştigătoare pentru a afla cât mai repede 
calea spre profit. Aşa se face că nume 
cunoscute în piaţa locală au dispărut 
(AVIVA, EUREKO, PLATINUM), pentru ca 
altele să le ia locul (METROPOLITAN Life, 
Gothaer). Fuziunile (OMNIASIG – BCR 
Asigurări, ALICO - AVIVA) şi preluările de 
portofolii (AEGON – EUREKO) au devenit 
şi ele obişnuite în ultima perioadă, fiecare 
dintre aceste acţiuni ilustrând strategiile 
de management adoptate. 

Astfel de schimbări sunt inevitabil 
însoţite de ample campanii de marketing 
şi comunicare, cărora li se alocă bugete 
semnificative şi de la care se aşteptă 
rezultate semnificative, cel puţin în mate-
rie de brand awareness într-o primă fază. 

goTHAER Asigurări-
Reasigurări

Când unii consideră că România 
şi alte state din regiune nu mai sunt de 
interes pentru planurile de viitor şi se 
retrag din aceste pieţe, există alţii care 
văd în astfel de retrageri oportunităţi, în 
sensul de a profita de potenţialul existent 
în pieţele emergente. 

Un exemplu ni l-a oferit recent 
Gothaer. Grupul german a anunţat 
oficial intrarea pe piaţa asigurărilor din 
România, în urma preluării pachetului 

majoritar de acţiuni al PLATINUM 
Asigurări-Reasigurări, în dezvoltarea 
căreia germanii vor investi 15 milioane 
euro pe termen mediu, din care 8 
milioane euro în cursul acestui an. 

Faceţi cunoştinţă cu…
”Păţitul”

Cu acest personaj doreşte echipa 
de marketing de la Gothaer să atragă 
simpatia clienţilor din România. Este un 
personaj pe care îl regăsim în clipul TV 
şi în reclamele din această campanie. 
Ghinionul se ține scai de el, dar la fel o fac 
şi agenţii Gothaer care îl scot din toate 
problemele, oferindu-i mereu ajutorul de 
care are nevoie. 

Conceptul campaniei de rebranding 
a pornit din interior, din modul în care 

Anul 2013 se anunţă unul 
dinamic pentru piaţa 
românească de asigurări 
şi se vorbeşte despre 
schimbări, strategii și 
noi abordări. De altfel, 
primele schimbări în 
rândul marilor jucători din 
piaţă s-au și produs,  astfel 
că,  în acest moment, în 
mass-media se derulează 
două importante 
campanii de rebranding. 

în piaţa 
de asigurări

Campanii de 
rebranding

Oana RADU
PR Coordinator

promite să aducă
“Insurance and a little extra”

în România 
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interacţionăm noi cu clienţii. Prima etapă 
a campaniei se va derula pe parcursul a 
două luni şi va fi prezentă în toate mediile 
– TV, print, online, outdoor. Pe parcursul 
verii vom avea o pauză, pentru a reveni 
în forţă în toamnă,  pentru o nouă etapă. 
Investiţiile pe care le vom face în anii 
următori în procesul de rebranding se 
vor ridica la aproximativ 1 milion euro, a 
declarat Anca BăBăNEAţă, CEO, Gothaer 
Asigurări-Reasigurări. 

Poziţionarea  pe care Gothaer 
o adoptă în România este “Insurance 
and a little extra” şi se traduce, potrivit 
reprezentanţilor companiei, într-un 
plus de valoare adus produselor şi ser-
viciilor oferite, care depăşesc graniţele 
asigurărilor clasice şi aşteptările clienţilor.

Nu vorbim acum doar de o 
schimbare de nume, ci despre o îmbună-
tăţire a întregii noastre activităţi. Vrem să 
fim pe primul loc acolo unde contează, 
adică în preferinţele clienţilor noştri. Din 
păcate, românii sunt obişnuiţi ca multe 
companii să le înşele aşteptările, acesta 
fiind motivul pentru care mind-setul nostru 
este “a little extra”. Plusul pe care îl oferim 
vrem să se reflecte mai ales în serviciile 
oferite de noi clienţilor după producerea 
unei daune, atunci când pentru ei este cel 
mai important moment, a completat Anca 
BăBăNEAţă. 

METRoPolITAn life
Un alt nume la consolidarea căruia 

probabil că se va lucra destul de mult 
şi va necesita o investiţie importantă 
în comunicare şi marketing este 
METROPOLITAN Life. Un nume nou, 
sau mai degrabă ar trebui să spunem 
“un alt nume nou” pentru o companie 
care activează demult în România. AIG 
Life, MetLife, ALICO sunt denumirile sub 
care s-a prezentat în ultimii ani în faţa 
clienţilor.   

Grupul MetLife – Metropolitan Life 
Insurance Company -, a intrat pe piaţa 
din România în 2010, prin achiziţia ALICO 
Asigurări şi ALICO Pensii,  în noiembrie 
2010. În 2012, grupul a achiziţionat 
şi ex-AVIVA Asigurări de Viaţă, care 

şi-a schimbat totodată denumirea în 
METROPOLITAN Life Asigurări. Schimbări 
numeroase, care trebuie transmise cu 
grijă şi răbdare publicului, astfel încât 
sentimentul de derută să fie evitat.

Pentru clienţii noştri, este esenţial să 
aibă certitudinea că vom fi aici pe termen 
lung. Obiectivul METROPOLITAN Life este 
să devină lider de piaţă în România până 
în anul 2016, atât prin creştere organică, 
cât şi prin alte potenţiale achiziţii. În 
următorii ani ne propunem să dublăm 
numărul clienţilor, precum şi numărul 
agenţilor care să le ofere cele mai bune 
produse şi servicii dedicate, ne-a declarat 
Theodor ALEXANDRESCU, Director 
General, METROPOLITAN Life (ALICO 
Asigurări România).

„Priveşte, el este Snoopy, 
imaginea noastră!”

Snoopy, desemnat în 2011 de 
Revista FORBES drept cel mai îndrăgit 
personaj care reprezintă un brand, este 
ambasadorul METROPOLITAN Life în 
lume, începând din 1985. 

Conform reprezentanţilor 
companiei, Snoopy susţine mesajul 
METROPOLITAN Life,  prin care ne 
transmite că oricine are nevoie, poate 
să obţină protecţie financiară. De la 
începutul acestui an, Snoopy este 
un personaj des întâlnit în calupurile 
publicitare de la noi şi ne anunţă că 
METROPOLITAN Life se află acum în 
România  și ne întinde o mână de ajutor. 

Aşteptam cu interes conferinţa 
de presă anunţată de reprezentanţii 

companiei pentru a afla mai multe 
despre această campanie de rebranding. 
Nu doar bugetul alocat şi componentele 
sale sunt de interes ci, deopotrivă, 
strategia pe care METROPOLITAN Life o 
va adopta,  astfel încât în scurt timp să 
se impună pe piaţa de profil,  devenind 
un nume cunoscut şi respectat de 
către românii dispuşi să investească în 
asigurări de viaţă. 

Nu este un secret că mulţi români 
au avut experienţe neplăcute cu 
asigurătorii şi nu au cea mai bună părere 
despre companiile de profil. Tocmai de 
aceea, este din ce în ce  mai greu să intri, 
pe o piaţă care se confruntă cu asemenea 
probleme de imagine, cu un brand nou, 
un nume total străin românilor şi poate 
chiar dificil de pronunţat şi să le câştigi 
încrederea şi banii, susţinând o campanie 
care se sprijină pe spoturi TV ingenioase 
şi/sau publicitate outdoor agresivă. Iată 
de ce este cu atât mai interesant să le 
urmăreşti strategia şi, în timp, să vezi şi 
rezultatele pe care le-au obţinut. 

Toate aceste campanii, care 
presupun investiţii semnificative din 
partea asiguratorilor, sunt în contrast 
cu percepţia pe care o avem despre 
piaţa de asigurări. De mai bine de 5 
ani, companiile de profil înregistrează 
pierderi. Cu toate acestea, investiţiile 
în promovare, rebranding şi intrări 
în piaţa românească ne arată că 
interesul investitorilor pentru domeniul 
asigurărilor din România rămâne la cote 
ridicate şi că potenţialul pieţei nu este 
deloc epuizat. Speranţele de revenire 
există.

îşi propune să devină 

lider de piaţă în România 

până în anul 2016

©PNTS 
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readersTopnews

1. EXClUSIv: ToP 20 brokeri de asigurare. Cine 
conduce în clasament?
Anul 2012 poate fi supranumit “anul brokerilor”, pentru fiecare 

perioadă de raportare această industrie consemnând creşteri 

importante. Piaţa de brokeraj în asigurări a atins, la finalul anului 

2012, valoarea de 3,4 mld. lei, potrivit estimarilor INSURANCE 

Profile realizate pe baza rezultatelor financiare furnizate de 

jucatorii din piata.

2. EXClUSIv: Schimbări pe podiumul 
asigurărilor generale. Află cine a crescut şi 
cine a scăzut!
Anul 2012 poate fi supranumit “anul brokerilor”, pentru 
fiecare perioadă de raportare această industrie consemnând 
creşteri importante. Piaţa de brokeraj în asigurări a atins, 
la finalul anului 2012, valoarea de 3,4 mld. lei, potrivit 
estimarilor INSURANCE Profile realizate pe baza rezultatelor 
financiare furnizate de jucatorii din piata.

Ce cred cititorii:

“Topul trebuie făcut după numărul de 

reclamaţii, după aprecierile clienţilor, după cât 

de repede se plăteşte un dosar de daună, după 

cum şi cât şantajează asigurătorii service-urile 

(şantaj legal, cu acte în regulă, după legea 

pumnului), nu după câţi bani iau clienţilor...” 

(Daniel)

4.470 vizualizări

http://mxp.ro/1x

3.710 vizualizări

http://mxp.ro/1y
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readersTopnews

3. Interviu cu Cristian MUnTEAn, Director 
general, ASSAI - Asociaţia Societăţilor de 
Service Auto Independente

4. RCA-ul nu te scapă tot timpul de 
răspundere. vezi când eşti “bun de plată”

Consecinţele infracţiunilor la volan: şoferii vinovaţi suportă 
pagubele pe RCA şi nu sunt despăgubiţi pe Casco. În ce 
condiţii poate asigurătorul RCA să recupereze sumele 
plătite drept despăgubiri de la persoana răspunzătoare de 
producerea pagubei?

“Problemele noastre ţin, în principal, de plata parţială sau 

cu mare întârziere a reparaţiilor de către asigurători, de 

nerespectarea prevederilor legale de către societăţile de 

asigurări, de clauzele abuzive în condiţiile de asigurare 

facultativă şi de lipsa personalului specializat în domeniul 

tehnic auto, în cadrul departamentului daune din majoritatea 

societăţilor de asigurări. Aceasta din urmă problemă conduce 

la stabilirea (de multe ori) a unor soluţii tehnice de reparaţie 

aberante sau imposibile, la o legislaţie inadecvată în domeniul 

asigurărilor etc.”

5. Ce excluderi are o 
asigurare de locuinţă 
care acoperă toate 
riscurile?

Ce cred cititorii:

O situaţie frecventă din păcate atât în piaţa asigurărilor cât şi în alte domenii. 

Una se promovează în reclamă... alta e realitatea! (Anton)

2.600 vizualizări

http://mxp.ro/1q

2.440 vizualizări

http://mxp.ro/1s

2.412 vizualizări

http://mxp.ro/1w
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evenimente

gothaer a intrat pe piaţa românească de asigurări
4 februarie 2013

Performance gala 2013 - MAXygo Broker 
23 februarie 2013, Târgu Mureş

O conferinţă de presă şi un cocktail dedicat partenerilor au marcat pentru Gothaer Asigurări Reasigurări intrarea oficială pe 
piaţa asigurărilor din România. Germanii au preluat pachetul majoritar de acţiuni al PLATINUM Asigurări Reasigurări, în dezvoltarea 
căreia vor investi 15 milioane euro pe termen mediu, din care 8 milioane euro în cursul acestui an.

Pentru următorii cinci ani, Gothaer şi-a propus să atingă un volum de afaceri de 60 milioane euro, extinderea în teritoriu în 
principalele zone urbane, precum şi crearea a 250 de locuri noi de muncă.

Viziunea Gothaer înseamnă să promitem ceea ce îţi putem oferi şi să livrăm mai mult decât ceea ce ţi-am promis. De aceea, clienţii 
noştri sunt mai asiguraţi decât cred, a declarat Anca BăBăNEAţă, CEO, Gothaer Asigurări Reasigurări.

Hotelul President din Târgu Mureş 
a găzduit în acest an cea de-a X-a 
ediţie a Galei MAXYGO Broker. Cu acest 
prilej, cei mai performanţi colaboratori 
ai companiei au fost premiaţi pentru 
rezultatele deosebite înregistrate anul 
trecut. 

“Brokerii anului 2012” au fost 
desemnaţi Eduard DUMEA şi Dan 
IAMANDI, iar Laurenţiu POPA, unul dintre 
cei mai vechi colaboratori ai companiei, a 
primit Premiul pentru Performanţă.

Performance Gala a constituit 
şi prilejul ideal pentru ca MAXYGO 
Broker să îşi premieze partenerii care 
ajută compania să înregistreze creşteri 
semnificative an de an.

De asemenea, una dintre sesiunile 
întâlnirii de la Târgu Mureş a inclus şi 
prezentarea strategiei de vânzări şi 
dezvoltare pentru 2013. 

Principalul obiectiv pe care ni-l 
stabilim este dublarea veniturilor 
colaboratorilor noştri în interval de doi ani, 
a declarat Alexandru APOSTOL, Director 
General, MAXYGO Broker. 

Şi Gala din acest an s-a încheiat cu 
o petrecere reuşită, menită să încarce 
bateriile întregii echipe şi să le ofere 
energia necesară îndeplinirii obiectivelor 
pentru 2013.



evenimente

Întâlnire la nivel înalt la Parlament
19 februarie 2013

Pe data de 19 februarie, Palatul Parlamentului a găzduit întâlnirea dintre conducerea Camerei Deputaţilor şi Gabriel 
BERNARDINO, Preşedintele EIOPA, European Insurance and Occupational Pensions Authority - Autoritatea de Reglementare 
Financiara a Uniunii Europene.

La evenimentul organizat la iniţiativa 
CSA şi APPA - Asociaţia Pentru Promovarea 
Asigurărilor, Camera Deputaţilor a fost 
reprezentată la cel mai înalt nivel, de 
Preşedintele acesteia - Valeriu ZGONEA şi de 
Cristian PANCIU, Secretarul General al instituţiei.

Din partea CSA au participat Daniel 
TUDOR, Preşedinte si Doru FRUNZULICă, 
Membru in Consiliu, în timp ce APPA a fost 
reprezentată de Alexandru CIUNCAN, Secretar 
General. Întâlnirea a marcat o oportunitate 
pentru un schimb deschis de opinii şi idei vizavi 
de aspecte precum înfiinţarea ASF, necesitatea 
educării în domeniul asigurărilor, preluarea 
reglementărilor europene etc.

Valeriu zGONEA, Preşedinte, Cristian PANCIU, Secretar General, Camera Deputaţilor, 
Alexandru CIUNCAN, Secretar General, APPA (s), Gabriel BERNARDINO, Preşedinte 
EIOPA, Daniel TUDOR, Preşedinte CSA (d)

www.xprimm.ro

Premiile Pieţei 
Asigurărilor
acordate de 
Revista PRIMM - Asigurări & Pensii
28 martie 2013 Radisson BLU HotelCu sprijinul

Partener Strategic

Parteneri
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evenimente

gânduri de început de primăvară la ASIRoM

Eveniment informal organizat de ASIROM VIG la început de primavară

Dacă pui pasiune în tot ce faci, poţi fi o femeie de business de succes, o mamă şi o soţie foarte bună. Nu spune nimeni că este 
uşor, dar cu siguranţă este posibil şi, odată ce reuşeşti, este şi foarte frumos. În această formă ar putea fi sintetizat mesajul Marianei 
DIACONESCU, Preşedinte Directorat ASIROM VIG, una dintre cele mai puternice femei din mediul de business din România, transmis 
cu ocazia unui eveniment informal organizat de ASIROM VIG la început de primăvară.

Provocările din mediul economic ne 
vizează pe toţi, fie că suntem femei sau bărbaţi. 
Este adevărat, însă, că prejudecăţile nu lipsesc 
din sectorul nostru de activitate, acestea vizând 
cu precădere asigurările auto. În domeniul 
asigurărilor suntem însă multe femei, iar ASIROM, 
o companie în care majoritatea agenţilor de 
asigurări sunt femei, reprezintă un exemplu în 
acest sens, a declarat Mariana DIACONESCU. 

Mariana DIACONESCU (centru) alături de
 Cătălina CIOREI, ASIROM VIG, Adriana PANCIU, 
Mihaela CÎRCU şi Oana RADU, Media XPRIMM
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virgil ŞonCUTEAn 
Director de Vânzări şi Distribuţie 
şi Membru în Consiliul Director
ALLIANz-ŢIRIAC Asigurări

Obiectivele mele se concentrează în direcţia 

unei creşteri sănătoase a afacerilor noastre, bazată 

pe o dezvoltare echilibrată a tuturor canalelor de 

vânzare. Vom aplica în continuare aceleaşi principii 

de simplificare şi specializare care, din punctul meu 

de vedere, reprezintă elemente cheie în strategia 

de vânzări. În plus, ca şi până acum, vom veni cu 

soluţii complete de asigurare pentru clienţii noştri, cu 

produse atractive şi performante. Este important să 

construim mai departe pe baza punctelor noastre 

forte, care se reflectă deja prin ceea ce ALLIANZ-

ŢIRIAC reuşeşte să ofere clienţilor şi partenerilor săi. 

GARANTA a fost întotdeauna o companie care s-a axat pe servicii de bancassurance, un bun management 

al riscului şi rentabilitate. Ne vom concentra, în continuare, pe toate aceste aspecte, care reprezintă punctele de 

bază ale afacerii noastre, dar ne dorim, în acelaşi timp, să devenim o companie mai extrovertită şi să fim mai 

orientaţi spre vânzări.

Carmen RADU
Director General
EUREKO

Sunt conştientă că o promovare înseamnă 

şi noi responsabilităţi. Misiunea mea va fi aceea 

de a transpune în practică ultimele decizii ale 

grupului ACHMEA în ceea ce priveşte operaţiunile 

de asigurări din România. Sunt convinsă că 

împreună cu echipa EUREKO Asigurări ne vom 

îndeplini obiectivele şi vom dovedi că rămânem 

acelaşi partener de încredere, servisându-ne 

clienţii cu aceeaşi responsabilitate şi onestitate, 

cât timp ne vom desfăşura operaţiunile pe piaţa 

de asigurări.

Theodoros BARDIS
Director General
GARANTA Asigurări

peste 19 ani de experienţă pe piaţa 
serviciilor financiare;

a ocupat poziţii de top management în 
cadrul SARA MERKUR şi KD Life;

2009 - s-a alăturat EUREKO în calitate de 
Director de Operaţiuni şi Director General 
Adjunct.

1988-1994 – membru al companiei ALICO;

1994-1998 - Branch Manager şi Branch Network Manager, CREDIT Lyonnais Greece;

1998 - 2012 – parte din managementul ALICO AIG Life. 

2006 - Membru al echipei de management a 
ALLIANz Group OPEX;

2001-2006 - Director al departamentului de 
training, iar apoi Director regional de vânzări al 
ALLIANz-ŢIRIAC. 
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Odată cu liberalizarea comerţului 
în anii ‘90 şi deschiderea primei case 
de licitaţii autohtone, piaţa de artă din 
România a evoluat constant, ajungând 
să concureze, mai ales în ultimii cinci 
ani, cu cele mai atractive investiţii în 
alte instrumente consacrate, cum sunt 
metalele preţioase sau acţiunile. 

Aşadar, colecţionarilor, prin 
definiţie cunoscători ai valorilor artelor 
plastice autohtone – li s-au adăugat 
treptat, începând din anii 2000, noi valuri 
de investitori, atraşi nu doar de valenţele 

estetice ale operei de artă ca produs 
cultural, cât şi de potenţialul de câştig 
din creşterea valorii de piaţă. 

Piaţa românească de artă este 
susţinută, la nivelul vânzărilor publice, 
prin 7 case locale de licitaţie de artă, care 
derulează în medie, pe lună, 7 licitaţii de 
artă, 700 lucrări de plastică şi grafică de 
autor fiind puse în vânzare.

De asemenea, CERTINVEST, 
societate românească de administrare 
a activelor şi structurare a investiţiilor, a 
lansat în 2011 primul fond de investiţii în 
artă de pe piaţa românească, în valoare 
de 5 milioane euro, cu un obiectiv 
de randament de 15% în monedă 
europeană.

Potrivit reprezentanţilor uneia 
dintre cele mai importante case de 
licitaţii din România, în 2012 tonul a fost 
dat de diversificarea ofertei culturale, 
precum şi de profesionalizarea şi 
accesibilizarea pieţei de artă. La mare 
căutare au fost, anul trecut, clasicii 
şi moderniştii consacraţi ai picturii 
interbelice, preţurile acestora fiind mai 
accesibile faţă de cele ale artiştilor de 
patrimoniu.

De ce să investim în artă?
Investiţia în artă s-a conturat drept 

o alternativă foarte bună de plasament 
a banilor, mai ales în anii de criză, când 
a devenit mult mai important pentru 
investitori să se orienteze către clase 
de active “de refugiu”, spune Răzvan A. 
RUSU, Director de Investiţii şi Membru în 
Comitetul Director al CERTINVEST.

Astfel, investiţia în artă are două 
avantaje principale: unul strict financiar, 
determinat de potenţialul de apreciere 
al operelor, şi deci de randamentul ce 
poate fi obţinut, şi unul emoţional sau 

Lifestyle

După ce piaţa obiectelor de artă a fost în ultimii ani una dintre puţinele 
excepţii,  în sensul că a fost oarecum ferită de efectele crizei economice, 
pentru 2013 experţii financiari privesc cu încredere acest domeniu,  
considerându-l ca una dintre cele mai incitante şi profitabile oportunităţi de 
investiţie. Astfel, comercializarea de bunuri culturale mobile, pe scurt, licitaţiile 
de artă devin tot mai interesante pentru cei care doresc să plaseze capital cu 
riscuri minime în bunuri cu posibilitate de tezaurizare.

Arta de a investi în arta

Andreea IONETE
Senior Editor

Vânzările totale pe piaţa de artă

 în 2012 

30
mil. euro

 (+20% faţă de 2011), dintre care 

14,6 milioane euro au fost tranzacţii 

încheiate de casele de licitaţie.  

Cea mai mare sumă plătită până 

acum în România pentru o operă 

de artă

peste 

300.000 
euro 

***inclusiv comisionul casei.
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Lifestyle

spiritual, care ţine de bucuria pe care o 
resimt iubitorii de frumos în faţa unei 
opere de artă valoroase. 

Răzvan RUSU specifică însă că 
investiţia în artă nu este la îndemâna 
tuturor: O componentă esenţială în 
transformarea unei achiziţii de opere 
de artă într-o investiţie profitabilă este 
tocmai selectarea acelor opere de artă 
cu potenţial de apreciere pe termen 
lung. Aceasta este valoarea adăugată 
a fondului de artă administrat de 
CERTINVEST: selectarea atentă a operelor 
de artă şi diversificarea ofertei,  atât în 
ceea ce priveşte numărul artiştilor,  cât 
şi valoarea acestora,  opţiuni destul de 
limitate investitorului obişnuit, care fie 
nu deţine active substanţiale pentru a 
realiza o diversificare eficientă, fie nu are 
cunoştinţele şi experienţă care să îl ajute 
să recunoască potenţialul operelor de 
artă. 

Potrivit acestuia, interesul pentru 
investiţia în artă creşte pe măsură 
ce investitorii devin mai familiarizaţi 
cu această alternativă şi nu există un 
portret robot al investitorului în artă. 
De la investitori extrem de tineri, până la 
investitori mai experimentaţi, cu active 
totale mai mari sau mai reduse, cu o 
diversitate mai mică sau mai mare a 
investiţiilor proprii, opţiunea investiţiei în 
artă este atractivă pentru o gamă largă 
de clienţi. Clienţii fondului de artă sunt în 
principal români, precizează Directorul 
de Investiţii al CERTINVEST.

Asigurări pentru 
protecţia investiilor în 
artă 

Operele de artă sunt asigurate 
împotriva distrugerii lor accidentale, 
precum şi împotriva furtului prin 
efracţie, de o companie de asigurări, 
costurile fiind suportate de către 
proprietarul lucrării.

De exemplu, cea mai mare casă 
de licitaţii din România lucrează cu 
OMNIASIG VIG şi LONDON Broker şi 
oferă împreună tuturor cumpărătorilor 
de opere de artă prin Artmark 
Programul de asigurare a obiectelor 
de artă. Clienţii beneficiază gratuit 
de asigurare care acordă, pentru 
o perioadă de şase luni, protecţie 
împotriva principalelor riscuri de 

Top 10 recorduri 
de autor pe piaţa 
românească de artă
Nicolae TONITzA, În iatac
Licitaţia de Iarnă, Artmark, 2011

290.000 euro

Nicolae GRIGORESCU,

Ţărăncuţă odihnindu-se

Licitaţia de Art Nouveau şi Romantism 

Artmark, 2011

270.000 euro

Camil RESSU, Aişe

Licitaţia de Vară, Artmark, 2009

160.000 euro

Ştefan LUCHIAN, Flori de Primăvară

Licitaţia de Primăvară, Artmark, 2011

155.000 euro

Ioan ANDREESCU, Ulcică cu flori de 

câmp

Licitaţia Vechi Maeştri ai Picturii 

Româneşti, Artmark, 2011

135.000 euro

Marcel IANCU, Port

Licitaţia de Vară, Artmark, 2009

130.000 euro

Ion ŢUCULESCU, Mare fermecătoare

Licitaţia de Primăvară, Artmark, 2011

105.000 euro

Theodor PALLADY, Nud cu eşarfă 

galbenă

Licitaţia Alis, martie 2007

75.758 euro

Victor BRAUNER, Portret pentru mai 

târziu/Portretul lui Ion MINULESCU

Licitaţia de Avangargardă şi 

Expresionism, Artmark, 2012,

75.000 euro

Constantin ARTACHINO, Scenă din 

Dobrogea

Licitaţia de Orientalism, Artmark, 2011 

67.500 euro.

Nicolae TONITzA, În iatac`

Marcel IANCU, Port

Ştefan LUCHIAN, Flori de Primăvară
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pierdere sau distrugere a loturilor 
achiziţionate direct sau cu ocazia licita-
ţiilor organizate de casă.

Pentru menţinerea acoperirii, 
proprietarul lucrării trebuie să păstreze 
măsurile de siguranţă confirmate 
prin cererea de intrare în asigurare. 
Totodată, trebuie să pună la dispoziţia 
asigurătorului, ori de câte ori acesta 
o solicită, locul şi bunul asigurat, 
în vederea inspectării şi să avizeze 
compania dacă mută obiectul asigurat 
de la locul declarat. Acoperirea 
asigurării încetează dacă bunul asigurat 
este vândut sau înstrăinat sub orice 
formă.

Piaţa de artă prinde 
contur

Chiar dacă la capitolul volume 
tranzacţionate şi valoarea operelor 
mai avem de recuperat faţă de alte ţări 
europene, putem vorbi acum despre o 
piaţă modernă de artă şi în România, 
cu cerere şi ofertă în creştere, despre 
recorduri de autor şi despre sume din 
ce în ce mai substanţiale care atribuie 
valoare creaţiei artistice autohtone.

Următorul pas îl constituie creş-
terea, din partea galeriilor de artă, 
a eforturilor de promovare a artei 
contemporane româneşti, atât pe plan 
intern, cât şi la târguri de artă inter-
naţionale, aici înregistrându-se cele mai 
mari valori de tranzacţionare la nivel 
mondial. 

10 reguli simple pentru investitorii în artă

Pentru că arta are, faţă de alte 
investiţii comune, şi o latură 
estetică, cumpăraţi mai ales 
ce vă place! 

Nu cumpăraţi obiecte de 
artă fără acte doveditoare 
privind proprietatea asupra 
operei şi provenienţa 
acesteia!

Citiţi întotdeauna regulamentele 
de licitaţie, drepturile şi 
condiţiile!

Pentru a le spori notorietatea, deci şi valoarea investiţională, participaţi 
cu operele pe care le-aţi colecţionat la expoziţii muzeale sau la ilustrarea 
literaturii de specialitate.

 Înainte de a vinde o operă 
de artă, cereţi părerea unui 
evaluator profesionist!

Pentru întreţinerea 
operelor, apelaţi doar 
la restauratori atestaţi 
de Ministerul Culturii şi 
laboratoare autorizate!

Asiguraţi-vă de autenticitatea 
operei dorite! Când casa de licitaţii 
sau galeria de artă nu garantează 
autenticitatea, verificarea trebuie 
făcută de un expert atestat de 
Ministerul Culturii.

Gândiţi-vă la un plan de investiţie! Alegeţi artă de patrimoniu pentru 
tezaurizare şi creştere lentă sau artă contemporană, cu şanse mari de câştiguri 
surprinzătoare, dacă sunteţi mai îndrăzneţi!

Fiecare canal de vânzare - galeriile de 
artă, casele de licitaţie, licitaţie prin 
telefon sau online - are avantajele 
sale, însă este recomandată vizio-
narea prealabilă a operei de artă.

Formaţi-vă o bază de înţelegere a 
fenomenului artistic: consultaţi cărţi, 
reviste sau site-uri de specialitate, 
vizitaţi muzee şi galerii!
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MIDlAnD XTC-200
prinde fiecare secundă a aventurii extreme

Anotimpul friguros înseamnă, 
în principiu, vreme capricioasă, dar 
şi liber la sporturile de iarnă, multe 
dintre ele... extreme. Iar pasionaţii 
de aventuri pe schiuri (sau pe 
snowboard) care vor să-şi înregistreze 
slalomurile pe zăpadă au la îndemână 
o cameră video dotată cu tot ceea 
ce este necesar: MIDLAND XTC-200 
Action Camera cu carcasă waterproof.

Mică (aproape cât palma) şi 
uşoară (doar 93 g), XTC-200 este 
extrem de simplu de utilizat: trebuie 
doar fixată pe casca de protecţie 
sau, în funcție de anotimp și sportul 
practicat,  pe ghidonul motocicletei, 
şi pornită prin acţionarea butonului 
On/ Off Recording (suficient de 
mare încât să poată fi manevrat şi cu 
mănuşi, în special datorită ajustărilor 
de pe carcasa de protecţie). De 

asemenea, utilizatorul poate alege 
între filmare HD la 30 de cadre pe 
secundă şi rezoluţie 1280x720p, 
sau SD la 60 de cadre pe secundă şi 
rezoluţie 640x480, prin SD/HD Mode. 
Mizând pe simplitate în scopul de a fi 
cât mai uşor de utilizat, XTC-200 are 
însă un dezavantaj: filmările nu pot fi 
redate decât dacă sunt descărcate pe 
un alt dispozitiv, prin cablu USB sau 
cu ajutorul unui cititor de carduri.

Camera vine la pachet cu de 
toate: cablu USB, baterie, încărcătoare 
şi mai multe tipuri de sisteme de 
prindere, de la bandă adezivă la 
suport rigid pentru fixarea pe o 
bicicletă. Singurul lucru care lipseşte 
este un card microSD pe care va fi 
stocată înregistrarea, acesta trebuind 
achiziţionat separat de către utilizator. 
XTC-200 suportă microSD-uri de până 

Pentru pasionaţii de aventuri 
extreme, în plin sezon de 
schi, dar şi în mijlocul verii sau 
într-o vacanţă exotică, camera 
video MIDLAND XTC-200 cu 
carcasă waterproof poate 
fi gadget-ul perfect pentru 
înregistrarea coborârii pe 
pârtie sau a scufundărilor în 
ocean.

Dimensiuni 85,2 x 30,3 x 42,2 mm (LxDxH)

Filmare Rezoluţie - HD: 1280x720 SD: 640x480

FPS - 30/60
Filmare 140 de grade
Format fişiere video: mp4

Greutate 93 g

Adina TUDOR
Editor
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Dimensiuni 85,2 x 30,3 x 42,2 mm (LxDxH)

Greutate 93 g

la 32 GB, ceea ce înseamnă peste 400 
de minute de înregistrare HD sau puţin 
peste 600 de minute video în format SD.

Bateria încărcată alimentează 
camera pentru o înregistrare de până 
la maximum 3 ore. La filmarea HD, 13 
minute de filmare ocupă aproximativ 
1 GB de memorie pe card, formatul 
fişierelor video fiind mp4. Din păcate, 
opţiunea pentru rezoluţia mai joasă SD 
nu ajută la o economie semnificativă 
a spaţiului informatic în acest caz: 1 
GB înseamnă doar 19 minute de fil-
mare la 480p. Calitatea imaginii este 
însă asigurată, în ambele cazuri, de 
un stabilizator de imagine digital. 
Înregistrarea sunetului se realizează cu 
ajutorul unui microfon integrat, plasat 
frontal, exact sub obiectiv. 

Carcasa waterproof – rezistentă, 
bine realizată şi plăcută din punct de 
vedere estetic –disponibilă pentru mo-
delul testat de la EVOMAG, nu numai 
că protejează gadget-ul în cazul fulgilor 
de zăpadă sau al ploilor torenţiale, dar 
permite şi filmarea subacvatică până la 
30 de metri. Astfel, MIDLAND XTC-200 
Action Camera devine gadget-ul perfect 

şi pentru scufundătorii amatori care vor 
să-şi păstreze vii imaginile momentelor 
de mare risc pe care le-au petrecut în 
vacanţă.  

Waterproof? nu doar 
pentru sporturi extreme!

Chiar dacă o cameră video cu 
carcasă waterproof precum XTC-200 
nu le-ar fi de ajutor asigurătorilor în 
cazul inspecţiilor de risc, gadget-urile 
rezistente la îngheţ, ploaie şi lovituri 
ar putea face însă parte din „arsenalul” 
agenţilor. Plasate în categoria generică 
„rugged”, sunt construite pentru a 
funcţiona fără probleme la temperaturi 
mici, sub apă, într-un mediu încărcat 
de praf sau în caz de lovituri puternice 
şi căderi de la distanţe mai mici sau 
mai mari. „Shockproof”, „waterproof”, 
„dustproof” sau „freezeproof”, gadget-
urile „rugged” rezistă la intemperii şi unui 
stil de viaţă agitat, fiind destinate atât 
celor care se aventurează într-o vacanţă 
off-road, cât şi persoanelor care lucrează 
în medii externe dificile (de exemplu, în 

construcţii şi chiar în cazul operaţiunilor 

militare).  

În ceea ce priveşte industria 

asigurărilor, pentru inspecţii de risc 

realizate iarna, de exemplu, când tem-

peraturile sunt scăzute şi frecvenţa 

pre cipitaţiilor este mai mare, un aparat 

foto tip „rugged” s-ar putea dovedi util. 

Printre producătorii care au lansat astfel 

de camere foto se numără PANASONIC, 

OLYMPUS, PENTAX, BENQ sau CANON. 

Modelele de pe piaţă au mai multe sau 

mai puţine funcţionalităţi, în raport de 

preţ, variind de la simple point&shoot cu 

funcţii de bază la aparate sofisticate care 

au integrat inclusiv GPS.

Categoria „rugged” nu se limitează 

doar la domeniul foto/ video – există 

laptop-uri (linia PANASONIC Toughbook 

este printre cele mai cunoscute), tablet 

PC-uri, telefoane, hard-disk-uri externe, 

stick-uri USB, aparate de radio şi ceasuri 

de mână „-proof”, iar lista nu se opreşte 

aici. 

estyle

Stocare Memorie internă – 20’’ HD/ 30’’ SD

Card MicroSD până la 32 GB
Timp de înregistrare pentru 2GB: 26’ HD/ 
38’ SD

Compatibilitate Windows XP, SP2, Vista & 7, Mac OSX x 10.4+

Baterie Lithium, 900 mAh (până la 3 ore)

Microfon integrat Stabilizator de imagine

Rubrică oferită de
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Între Est şi vest. Pictură 
rusă din patrimoniul 
MnAR, secolele XvI – XX

Până pe 28 aprilie, publicul 
român are prilejul să se (re)întâlnească 
cu 59 de lucrări de artă rusă - 31 de 
icoane şi 28 de picturi - semnificative 
pentru perioada secolelor XVI-XX. 
Selecţia lucrărilor ilustrează evoluţia 
unei şcoli de pictură care a început sub 
semnul artei bizantine, a continuat sub 
influenţa celei occidentale şi a ajuns, la 
începutul secolului XX, să contribuie la 
schimbarea artei europene.

Bucureşti, Muzeul Naţional de Artă al 

României 
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Andrea BoCEllI
În luna mai, Andrea BOCELLI va 

susţine pentru prima dată un concert 
la Bucureşti. Considerat unul dintre 
cei mai buni tenori din lume, acesta a 
vândut de-a lungul carierei peste 60 de 
milioane de albume. La 12 ani a câştigat 
prima competiţie muzicală cu piesa „O 
sole mio”. Lansarea melodiei „Con te 
Partiro”, în 1996, ulterior rescrisă pentru 
a fi cântată în duet cu Sarah BRIGHTMAN 
şi redenumită „Time to Say Goodbye”, i-a 
adus recunoaşterea internaţională. Piesa 
va putea fi ascultată live de către publicul 
român, alături de alte melodii cunoscute 
ale artistului, precum „Vivo Per Lei” sau 
„Besame Mucho”.

Bucureşti, Romexpo, 25 mai 2013 

lear(a)
Lear(a) este una dintre noutăţile 

stagiunii 2012-2013 ale Teatrului 
Bulandra. Tragedia, pusă în scenă de 
către Andrei ŞERBAN, recreează, practic, 
universul shakespearian, reprezentând 
o adaptare mai concentrată şi, în 
acelaşi timp, mai intimă, după Regele 
Lear. Distribuţia exclusiv feminină a 
spectacolului adaugă noi dimensiuni 
textului shakespearian.

Din distribuţie: Mariana MIHUŢ, Dorina 

CHIRIAC, Rodica LAzĂR

Bucureşti, Teatrul Bulandra

The Tipping Point. 

Cea mai bună cale de a înţelege 
cum se nasc tendinţele în modă, cum 
se transformă anumite cărţi în best-
seller-uri sau, generic vorbind, cum se 
petrece orice schimbare în viaţa de zi 
cu zi este să abordezi aceste “mutaţii” 
ca pe nişte epidemii. Pentru că ideile, 
produsele şi comportamentele se 
răspândesc asemenea viruşilor. The 
Tipping Point este o carte despre 
ştiinţa manipulării şi despre felul în 
care anumite modificări minore pot 
determina consecinţe majore la nivelul 
individului, al organizaţiilor şi al întregii 
comunităţi.

Cum lucruri mici pot 
provoca schimbări 
de proporţii

Malcom GLADWELL, 
Editura PUBLICA






