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Editorial

Vrem o piaţă ca afară! Oare?

O cunoştinţă rezidentă în Marea Britanie ne-a surprins cu o replică: Ce mi-aş dori să mă tamponeze şi pe 

mine cineva! Cu uimire ne-am dat seama de un aspect care ar trebui să îi preocupe şi pe asigurătorii români, 

aspiranţi la o piaţă cu practici... „occidentale”.

Cunoştinţa noastră se referea la celebrele „whiplash” - arcuirea ca o lovitură de bici a coloanei cervicale, 

produsă în urma tamponărilor din spate. Cu simptome aproape imposibil de dovedit medical, invocarea 

„whiplash” a devenit în scurt timp o metodă simplă de îmbogăţire pentru oportunişti şi, totodată, o mare 

gaură în sacul asigurătorilor.

Un coleg a primit 50.000 de lire pentru... nimic. Şi e simplu: tragi frâna de mână când mergi în faţa cuiva, să 

nu vadă că frânezi şi... poc. Dar mie... mi-e totuşi teamă, a adăugat aceasta, oarecum dezamăgită. 

Fiori de teamă simte şi piaţa românească de profil privind la numărul de cereri de despăgubire pentru 

vătămări corporale, care creşte într-un an cât în alţi şapte, precum Făt Frumos din poveste şi la asiguraţii care 

devin tot mai informaţi cu privire la drepturile lor.

Fraudele deja există. Dacă adăugăm sumele mari plătite pe vătămări corporale, imprevizibilitatea 

deciziilor instanţelor, cei 5 mil.EUR care se pot acorda teoretic pe o poliţă RCA, posibilitatea de a obţine un 

certificat medico-legal “cosmetizat” şi criza economică, atunci „importarea” acestui “bun obicei” din patria 

asigurărilor devine aproape o certitudine.

Concluzia? Fiţi pregătiţi, căci invocarea falselor afecţiuni pentru a primi despăgubiri este cel mult o 

chestiune de... timp.

Redacţia PRIMM
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Pe urmele vântului

Fără îndoială, cei cinci ani de criză au produs în piaţa de asigurări CEE o serie de mutaţii importante, grăbind 
procesul de maturizare a pieţelor naţionale şi  determinând o reaşezare a priorităţilor. Cu o imagine de ansamblu mult 
mai completă în acest moment, odată cu publicarea rezultatelor pe 2012, vom încerca să trecem în revistă principalele 
trenduri instalate în regiune. 
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Fără îndoială, cei cinci ani 
de criză au produs în piaţa 

de asigurări CEE o serie 
de mutaţii importante, 

grăbind procesul de 
maturizare a pieţelor 

naţionale şi determinând 
o reaşezare a priorităţilor. 

Cu o imagine de ansamblu 
mult mai completă în 

acest moment, odată cu 
publicarea rezultatelor 
pe 2012, vom încerca 

să trecem în revistă 
principalele trenduri 
instalate în regiune.

Daniela GHEŢU
Director Editorial



5www.primm.ro 5/2013

CoverStory

Când ipotezele de lucru se 
schimbă

Puternic şi intim legate de 
economiile din zona euro, dar în acelaşi 
timp serios afectate şi de propriile lor 
slăbiciuni economice, ţările Europei 
Centrale şi de Est se regăsesc, după cinci 
ani de criză economică, într-o poziţie 
încă dificilă, cu bugete fragile şi populaţie 
sărăcită şi cu o perspectivă de recuperare 
încă destul de incertă, în pofida 
semnalelor pozitive care se întrezăresc. 

Practic, la finalul anului 2012, 6 
din cele 16 ţări CEE pentru care deţinem 
informaţii cu privire la evoluţia Produsului 
Intern Brut – România, Ungaria, Croaţia, 
Slovenia, Serbia, Letonia -, nu reuşiseră 
încă să revină la nivelul anului 2008. Mai 
mult, dacă anul 2011 a marcat o perioadă 
de revenire cvasi generală în regiune, 
valul de volatilitate născut de dificultăţile 
zonei euro a indus un nou trend negativ, 
multe dintre ţările CEE confruntându-se 
practic cu o revenire „în forţă” a crizei. De 
aici, cu mici excepţii, aproape toate ţările 
din regiune au consemnat o încetinire 
vizibilă a ritmului de creştere în 2012, 
faţă de 2011, uneori chiar la limita intrării 
în recesiune. Polonia este singura ţară 
din regiune care a încheiat anul 2012 
cu un PIB cu circa 27% mai mare decât 
cel realizat în 2008, chiar dacă în 2011 a 

înregistrat şi ea o perioadă de regres. O 
menţiune specială se cuvine şi Cehiei, 
care a reuşit să menţină aproape de-a 
lungul întregii perioade un parcurs mai 
bun decât media regională.

Lăsând analiştilor specializaţi 
sarcina de a realiza un studiu detaliat 
privind evoluțiile macroeconomice în 
regiune, ne vom mărgini să remarcăm că 
dependenţa accentuată a acestor state 

de economiile din zona euro a jucat, cu 

siguranţă, un rol principal în condiţiile 

în care,  pentru multe dintre țările 

CEE,  zona euro reprezenta nu numai 

principala piaţă de desfacere pentru 

produsele exportate, ci şi principala sursă 

a investiţiilor directe de capital străin. 

Per ansamblu, dezechilibrele create de 

„euroizarea” puternică a economiilor 

CEE a trebuit să fie corectate masiv, în 

Densitatea asigurărilor (EUR/capita) Grad de penetrare (% in PIB)
2012 2011 2010 2009 2008 2012 2011 2010 2009 2008

ALBANIA 19.8 18.6 18.4 17.9 18.0 0.7 0.6 0.7 0.7 0.7
BOSNIA & 
HERZEGOVINA

66.5 64.2 61.9 60.1 59.2 1.9 1.9 1.9 1.9 1.8

BULGARIA 113.1 112.6 110.6 113.7 121.7 2.1 2.1 2.3 2.5 2.6
CROAŢIA 272.1 275.9 283.4 290.8 298.1 2.7 2.8 2.9 2.9 2.8
CEHIA 579.0 570.9 592.5 520.4 500.2 4.0 4.0 4.1 3.8 3.6
ESTONIA 257.4 232.7 233.8 228.7 217.5 2.0 2.0 2.2 2.2 1.8
LETONIA 173.5 155.7 127.6 146.9 219.0 1.6 1.6 1.5 1.7 2.1
LITUANIA 172.2 162.5 136.7 133.8 171.6 1.6 1.6 1.6 1.7 1.8
FYR-MACEDONIA 55.2 53.7 51.2 49.2 51.0 1.5 1.5 1.5 1.5 1.6
MUNTENEGRU 107.5 104.5 96.4 102.1 94.7 2.0 2.0 2.0 2.2 2.0
POLONIA 393.9 335.8 358.2 327.7 372.8 3.9 3.8 3.8 3.8 4.6
ROMÂNIA 88.8 87.1 92.9 97.7 113.2 1.4 1.4 1.6 1.8 1.7
SERBIA 71.4 72.4 71.5 76.5 80.4 1.9 1.8 2.0 2.0 2.0
SLOVACIA 388.9 375.4 371.6 367.1 389.2 3.0 3.0 3.1 3.2 3.1
SLOVENIA 991.0 1,020.3 1,023.3 1,020.1 1,008.8 5.7 5.8 5.9 5.8 5.4
UNGARIA 261.9 262.3 301.9 304.0 335.0 2.7 2.9 3.2 3.2 3.4
TOTAL CEE 277.9 257.3 268.2 254.1 275.0 3.1 3.1 3.2 3.2 3.4

densitatea asigurărilor şi gradul de penetrare 2008 - 2012

Indicatori macroeconomici CEE - valoare agregată
(Sursa: EUROSTAT)

2012 2011 2010 2009 2008

PIB, preţuri curente (mld. EUR)  1.096,3   1.033,2   1.029,7   978,3   1.008,0  

Populaţie (milioane)  123,7   123,5   123,6   123,5   123,5  
Densitatea asigurărilor (EUR/
capita)

 277,9   257,3   268,2   254,1   275,0  

Gradul de penetrare (% in PIB) 3,1  3,1  3,2  3,2  3,4  

Profit net / pierdere netă (valori naţionale agregate)
2012 2011 2010 2009 2008

BULGARIA  42,6      34,4     3,2     25,9     2,2     

CROAŢIA NA 54,49 39,35 0,86 1,90

CEHIA 491,69 355,91 850,58 584,94 350,72

ESTONIA 73,34 50,82 60,23 85,79 15,33

UNGARIA 62,57 53,97 6,96 244,36 NA

LETONIA 14,53 -2,62 20,46 16,19 20,00

POLONIA 1.620,78 1.358,75 1.703,90 1.613,99 1.384,39

ROMÂNIA NA -76,90 -9,80 -24,40 -158,20

SLOVACIA 155,00 193,00 133,70 138,20 108,00

SLOVENIA 100,00 99,40 77,90 23,10 2,20
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perioada crizei, prin deprecierea ratelor 

de schimb şi, în special acolo unde acest 

lucru n-a fost posibil, prin creşterea 

şomajului.

Felul în care ţările CEE au răspuns 

situaţiei de criză a avut, de asemenea, 

un impact puternic asupra industriilor 

de asigurări din regiune. Măsurile de 

austeritate introduse pe termen limitat 

sau nu, modificarea sistemelor de taxare, 

lipsa totală sau caracterul ezitant al unor 

măsuri care să susţină piaţa muncii s-au 

repercutat în mod direct asupra puterii 

de cumpărare a populaţiei, ca şi asupra 

evoluţiei unor sectoare economice care 
dădeau de lucru industriei de asigurări. 
În ansamblu, cei cinci ani de criză s-au 
concretizat, pentru asigurători, într-un 
mediu economic mult mai dificil, în care 
potenţialii asiguraţi – fie persoane fizice, 
fie entităţi corporatiste -, dispuneau 
de resurse mult diminuate pentru 
cheltuielile destinate managementului 
de risc. În plus, sectoare economice 
care furnizau asigurărilor un volum de 
afaceri important – cum ar fi construcţiile, 
transporturile de mărfuri, vânzările de 
maşini şi operaţiunile de leasing asociate 
etc. -, şi-au redus în mod vizibil volumul 

de activitate, cel puţin temporar. În 

sfârşit, dar nu mai puţin important, 

capacitatea de economisire a populaţiei 

s-a redus simţitor şi, mai grav, încrederea 

în serviciile financiare a avut mult de 

suferit. Cum s-au reflectat toate acestea în 

activitatea şi rezultatele asigurărilor CEE 

din perioada 2008 – 2012, vom vedea în 

cele ce urmează.

Punctul de plecare
Anul 2008, momentul de instalare 

a primului val al crizei financiare, a găsit 

pieţele din regiune cu o reputaţie clar 

CoverStory

 anul cu cea mai mare „neuniformitate” în evoluţiile pieţelor de asigurări 
din regiune - de la creşterea de peste 19% raportată de Letonia, până la 
scăderea de 13% consemnată de Ungaria

 modelul de creştere economică specific fiecărei ţări a influenţat 
puternic măsura în care piaţa asigurărilor a reuşit să valorifice trendul 
ascendent din economie

 un nou val de criză, de data aceasta generată de dezechilibrele 
financiare din zona euro    piaţa de asigurări CEE a revenit în 
coordonate pozitive, consemnând o rată de creştere agregată 
de aproape 8%     motorul creşterii – Polonia, cu o creştere 
spectaculoasă, de peste 18%    5 din cele 8 pieţe de dimensiuni 
mai mari ale regiunii au rămas pe un trend descendent
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08 primele efecte ale crizei creditelor subprime afectează industria asigurărilor

 în  CEE, singurele pieţe care a avut de suferit vizibil au fost Ungaria şi Estonia, 
unde subscrierile pentru asigurări de viaţă – în special pe liniile asigurărilor Unit-
Linked sau cu prima unică - au scăzut cu peste 10%

 an de atenuare a crizei    pieţele dependente într-o măsură substanţială de asigurările auto – 
România, Croaţia, Bulgaria -, au întârziat în mod vizibil reintrarea pe un trend ascendent   
 potenţialul de creştere al pieţelor mici a fost secătuit în bună parte de măsurile de austeritate ce 
au proliferat în întreaga regiune    performanţe pozitive notabile, amintind de creşterea accelerată 
a regiunii în perioada anterioară crizei: Cehia (+14,27%) şi Polonia (+9,4%), pieţe care au beneficiat 
semnificativ de pe urma relansării apetitului investiţional al publicului

 momentul „de vârf” în ceea ce priveşte efectele crizei asupra pieţelor de asigurări CEE - an de 
generalizare a performanţei negative în subscriere în întreaga regiune    scădere de 7,7%, după 
ce la jumătatea anului volumul subscrierilor era cu 21% mai mic decât în 2008    Ungaria şi Ţările 
Baltice, economiile CEE cele mai puternic afectate de criză, au raportat scăderi dublu-digit ale PBS
 Albania, Bosnia&Herzegovina şi Slovenia sunt singurele pieţe care au înregistrat creşteri ale PBS
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stabilită, ca fiind rezervorul de creştere 
a asigurărilor Europei. Cu un grad de 
penetrare sensibil inferior pieţelor mature 
din Uniunea Europeană – 3,4%, faţă de 
media UE, de 7,7% -, dar raportând an de 
an rate de creştere dublu-digit, pieţele 
tinere ale Europei Centrale şi Est ofereau 
un teren promiţător de dezvoltare a 
afacerilor pentru asigurătorii europeni. 
Şi chiar dacă, în 2008, volumul total de 
prime subscrise în regiune nu reprezenta 
mai mult de 3,2% din subscrierile 
realizate la nivelul întregii UE, potențialul 
zonei era considerat foarte ridicat, mai cu 
seamă pe termen mediu şi lung, odată 

ce dezvoltarea economică a regiunii 
s-ar fi reflectat şi într-o prosperitate mai 
ridicată a cetăţenilor, oferindu-le şansa 
de a cheltui sume mai importante pentru 
asigurări. Poate că tocmai din această 
perspectivă se explică şi comportamentul 
de piaţă adoptat de majoritatea 
companiilor mari care au intrat în regiune 
– lupta pentru cota de piaţă, care să le 
asigure în viitor o bază de clienţi cât mai 
largă, şi o preocupare mai puţin evidentă 
pentru obţinerea de profit. De aici şi 
orientarea majoră a acestor pieţe către 
asigurările auto, clasele care, beneficiind 
şi de avântul substanţial al vânzărilor de 

autovehicule, ofereau baza de creştere a 

subscrierilor cel mai rapid valorificabilă, 

dar care în termenii profitabilităţii au 

constituit întotdeauna mai degrabă o 

sursă de pierderi, decât de profit.

Asigurările de viaţă – un 
trend setter

„Istoria” celor cinci ani de criză ne 

arată clar că asigurările de viaţă au fost 

cele care au imprimat trendul general 

în pieţele CEE. În timp ce pe segmentul 

asigurărilor non-life declinul afacerilor 

cu asigurări auto a fost compensat şi 

Rezultate agregate piaţa asigurărilor CEE

Clasa de asigurări
Prime Brute Subscrise (milion EUR) Daune platite / Indemnizatii (mil. EUR)

2012 2011 2010 2009 2008 2012 2011 2010 2009 2008

TOTAL PIATA  34.367,6   31.763,7   33.141,9   31.387,9   33.972,3   20.964,5   19.815,7   20.338,1   20.268,9   17.032,1  

ASIGURARI DE VIATA, din 
care:

 16.206,1   14.443,5   15.404,5   14.061,9   16.321,9   11.199,8   10.305,3   9.734,3   10.304,4   7.891,6  

Unit-linked  6.385,6   5.743,2   5.481,5   4.341,8   4.426,1   3.424,3   2.936,1   2.467,1   1.995,0   2.506,1  

ASIGURARI GENERALE, din 
care:

 18.161,4   17.320,3   17.737,4   17.326,6   17.650,4   9.668,5   9.961,9   10.504,9   9.869,2   9.039,0  

CASCO  3.769,9   3.767,3   4.075,1   4.277,9   4.752,5   2.432,0   2.709,7   3.111,7   3.177,0   2.999,6  

RCA  5.652,7   5.427,1   5.677,8   5.544,2   5.489,4   3.122,6   3.171,0   3.278,6   3.258,9   3.018,6  

Asigurari Property  4.066,9   3.827,0   3.733,1   3.554,6   3.457,2   1.609,9   1.671,0   2.180,2   1.578,6   1.511,1  

CoverStory

Prime Brute Subscrise (mil. EUR) Daune plătite / Indemnizaţii (mil. EUR)

2012 2011 2010 2009 2008 2012 2011 2010 2009 2008

ALBANIA 64,1 60,0 59,1 57,1 57,3 20,2 15,9 16,5 12,5 12,5

BOSNIA & 
HERZEGOVINA

258,3 249,6 241,3 234,5 231,7 96,2 94,9 99,02 95,5 100,7

BULGARIA 820,2 825,1 830,1 859,7 925,9 392,3 375,2 398,4 394,4 351,7

CROAŢIA 1.197,7 1.214,3 1.251,9 1.288,1 1.321,7 610,7 605,2 595,1 654,4 626,9

CEHIA 6.109,7 6.011,3 6.224,9 5.447,6 5.192,7 3.508,1 3.302,6 3.299,7 2.861,6 2.570,3

ESTONIA 344,9 311,8 313,3 306,4 291,6 204,8 190,3 185,8 184,1 161,8

LETONIA 354,2 323,0 270,7 317,7 480,1 187,5 177,7 158,0 218,9 260,6

LITUANIA 518,0 492,3 449,5 446,6 576,3 315,1 313,0 270,9 307,0 293,1

FYR - MACEDONIA 114,0 110,7 105,4 101,1 104,6 49,0 48,9 48,6 48,4 51,8

MUNTENEGRU 66,9 64,8 62,2 65,6 60,6 - - - - -

POLONIA 15.322,8 12.939,4 13.672,7 12.497,5 14.210,5 9.774,9 9.012,9 9.307,1 9.778,6 7.086,5

ROMÂNIA 1.895,7 1.862,4 1.991,9 2.098,6 2.435,9 1.050,0 1.063,1 1.200,4 1.277,4 1.172,6

SERBIA 540,5 547,7 535,8 560,0 590,8 220,8 227,9 219,7 234,7 237,0

SLOVACIA* 2.115,0 2.040,2 2.014,8 1.985,4 2.100,1 1.192,5 1.176,6 1.132,0 1.034,1 963,7

SLOVENIA 2.036,4 2.091,5 2.094,8 2.072,9 2.027,7 1.380,6 1.283,2 1.242,8 1.239,9 1.205,6

UNGARIA 2.609,3 2.619,6 3.023,4 3.049,0 3.365,1 1.961,9 1.928,2 2.164,1 1.927,4 1.937,2

TOTAL CEE 34.367,6 31.763,7 33.141,9 31.387,9 33.972,3 20.964,5 19.815,7 20.338,1 20.268,9 17.032,1

Piaţa asigurărilor CEE - indicatori naţionali  2008 - 2012

*În cazul Slovaciei, rezultatele pentru anul 2012 provin de la SLASPO, asociaţia asigurătorilor. Pentru 2008-2011, cifrele au ca sursa Banca Naţională a Slovaciei, 
NBS.
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câteodată chiar surclasat de creşterile pe 
alte linii de asigurare, în special property, 
menţinând cifra totală a subscrierilor la 
valori cvasi comparabile cu cele din 2008, 
oscilaţiile mari înregistrate pe segmentul 
life au fost cele care au imprimat trendul 
pieţei regionale, într-o evoluţie de tip W. 

Trebuie remarcat însă că, dacă 
prima ramură descendentă a W-ului a 
fost în principal o consecinţă a crizei de 
încredere în serviciile financiare generată 
de evenimentele de pe pieţele financiare 
internaţionale, cel de al doilea episod 
de descreştere poate fi caracterizat mai 
degrabă ca un „accident statistic”, trendul 
puternic descrescător al rezultatelor 
denominate în euro fiind imprimat în 
cea mai mare parte de devalorizarea 
puternică a monedei poloneze în 2011. 
De remarcat, de asemenea că,  în pofida 
momentului dificil din 2009, când un 
mare număr de contracte au fost lapsate, 
produsele de asigurări de viaţă Unit-
Linked şi-au recâştigat popularitatea, 
vânzările pe acest segment crescând 
continuu după 2009.

Asigurările auto au în fost perioada 
2008 – 2012 „Cenuşăreasa” declarată 

a industriei, înregistrând o scădere 
continuă pe linia asigurărilor CASCO 
şi menţinând cu greu un nivel relativ 
uniform pe segmentul MTPL. La cinci 
ani distanţă de la declanşarea crizei, 
primele subscrise pentru clasa CASCO 
se situează, în volum agregat, cu 20% 
sub nivelul anului 2008, cu observaţia 
că,  excluzând Polonia din totalul pieţei 
CEE, diferenţa creşte la circa 30%. În fapt, 
Polonia este singura piaţă care a reuşit 
ca, după o uşoară cădere în 2009, să reia 
un ritm susţinut crescător pe linia CASCO, 
astfel încât subscrierile din 2012 să 
depăşească cu puţin peste 10% volumul 
din 2008. Pentru Ţările Baltice, ultimii doi 
ani au însemnat o revenire pe un trend 
ascendent în vânzările de poliţe CASCO, 
dar volumul vânzărilor este încă departe 
de a-l fi egalat pe cel din 2008. 

Caracterul obligatoriu al asigurărilor 
MTPL ar fi trebuit, în mod firesc, cel 
puţin să conserve valoarea subscrierilor 
pe această clasă. În realitate,  multe ţări 
din regiune s-au confruntat, cel puţin 
temporar, cu reduceri drastice de volum, 
explicabile numai în parte prin reducerea 
activităţii unor operatori corporatişti 

care asigurau parcuri de maşini. De 
fapt, acolo unde sunt disponibile date 
despre numărul poliţelor vândute, se 
poate observa că acesta nu a variat 
dramatic. Semnale culese din diverse 
pieţe CEE arată însă că acest număr 
total de poliţe are în prezent o structură 
diferită, conţinând un procent mult 
mai important de poliţe încheiate 
pentru o perioadă de şase luni. Chiar şi 
aşa, factorul determinant rămâne, cu 
siguranţă, „războiul preţurilor”, fenomen 
determinat de înăsprirea concurenţei 
pe acest segment de piaţă generator 
de lichidităţi. Per ansamblu, efectul 
combinat al acestor factori, cărora li 
se adaugă şi devalorizarea monedei 
naţionale, a făcut ca piaţa ungară să 
încheie 2012 cu un volum de subscrieri 
pe MTPL mai mic cu 42% decât în 2008. 
Similar, dar la o dimensiune mai mică, 
Cehia, Slovacia şi Slovenia au înregistrat şi 
ele o depreciere cu 10 – 20% a volumului 
de afaceri pe clasa MTPL. La polul opus, 
Polonia a consemnat o creştere continuă 
a volumului PBS pentru asigurări MTPL, 
încheind 2012 cu subscrieri cu 30% mai 
mari decât în 2008.

CoverStory

Prime brute Subscrise (mil. EUR) daune plătite / Indemnizații (mil. EUR)
2012 2011 2010 2009 2008 2012 2011 2010 2009 2008

ALBANIA 6,3 7,7 6,1 5,2 4,2 1,1 0,8 0,5 0,6 0,4

BOSNIA & 
HERZEGOVINA

44,1 40,9 38,1 35,5 33,7 - - - - -

BULGARIA 137,1 128,7 127,1 114,9 142,3 42,3 51,4 51,7 47,0 48,1

CROAŢIA 326,2 322,9 332,8 340,6 347,6 188,1 172,0 140,6 127,5 93,2

CEHIA 2.865,9 2.791,1 2.863,7 2.275,1 2.112,9 1.846,1 1.630,6 1.458,3 1.262,1 1.135,4

ESTONIA 73,2 69,2 70,2 73,0 46,9 57,5 40,2 37,2 46,7 20,5

LETONIA 34,8 35,4 46,7 39,6 48,0 18,7 14,8 20,6 31,1 23,9

LITUANIA 166,4 162,4 156,3 140,1 154,8 113,0 97,7 59,6 66,7 78,4

FYR - MACEDONIA 9,7 8,1 5,8 4,9 4,3 1,5 1,3 0,9 1,6 1,7

MUNTENEGRU 9,5 9,1 8,4 8,1 7,2 - - - - -

POLONIA 8.898,1 7.210,8 7.930,9 7.371,5 9.343,8 6.339,4 5.902,2 5.705,9 6.743,0 4.633,9

ROMÂNIA 402,4 400,7 386,5 377,3 501,9 41,5 67,1 56,4 52,9 48,3

SERBIA 104,3 95,5 88,7 82,4 71,9 27,6 21,1 17,0 19,6 14,9

SLOVACIA 1.166,3 1.094,1 1.079,3 1.029,0 1.099,0 727,2 658,9 608,9 551,5 463,1

SLOVENIA 579,4 637,6 656,0 630,1 648,2 425,7 339,0 245,3 188,5 178,2

UNGARIA 1.382,5 1.429,5 1.607,9 1.534,5 1.755,2 1.370,0 1.308,0 1.331,5 1.165,9 1.151,8

TOTAL CEE 16.206,1 14.443,5 15.404,5 14.061,9 16.321,9 11.199,8 10.305,3 9.734,3 10.304,4 7.891,6

Asigurări de viaţă CEE 2008 - 2012
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Între liniile importante de business, 
asigurările property reprezintă singurul 
segment care, cel puţin la nivel agregat, 
nu a cunoscut nicio scădere în cei cinci 
ani de criză. La nivel individual, pieţele 
din regiune au cunoscut diverse oscilaţii, 
dar numărul ţărilor care au încheiat 2012 
cu rezultate inferioare anului 2008 pe 
zona property este relativ scăzut: Croaţia, 
Letonia, Lituania, România şi Serbia. Pe 
de altă parte, Polonia şi Cehia au reuşit să 
menţină permanent o dinamică pozitivă 
pe acest segment, încheind 2012 cu 
rezultate net superioare anului 2008 (+ 
58%, respectiv +18%).

în obiectiv, profitul
Una dintre cele mai importante 

schimbări pe care anii de criză le-au 
produs în pieţele de asigurări CEE este, 
cu siguranţă, orientarea companiilor 
către profit. Cu excepţia României, piaţa 
care a înregistrat constant o balanţă 
negativă, toate pieţele importante din 
regiune pentru care deţinem date privind 
profitul au reuşit să se menţină în teritoriu 
pozitiv, chiar la un nivel superior anului 
2008. Chiar şi piaţa Ungară, puternic 

afectată de criză atât din punct de vedere 
al subscrierilor, cât şi din perspectivă 
fiscală, a reuşit să evite un rezultat „în 
roşu”, în condițiile în care profitabilitatea 
s-a menţinut la un nivel mult scăzut faţă 
de 2008. Reducerea costurilor de orice 
tip pare să ocupe cel mai important loc 
în preocupările asigurătorilor CEE, ca şi 
în activitatea oricărei entităţi comerciale 
europene. 

Dar dacă este adevărat că pentru 
a fi profitabil este important să cheltui 
cât mai puţin, tot atât de adevărat 
este că, de la anumit nivel înainte, 
îmbunătăţirea profitabilităţii depinde 
totuşi, în principal, de sporirea veniturilor. 
Acest adevăr simplu a căpătat mult mai 
multă relevanţă în anii crizei şi l-a adus 
tot mai mult în centrul atenţiei pe „măria 
sa, clientul”: nevoile sale, preferinţele 
sale, capacitatea sa de a plăti un mix 
de beneficii, fidelitatea sa şi, nu mai 
puţin important, cele mai bune căi prin 
care atenţia şi încrederea sa să poată fi 
captate. Toate acestea sunt aspecte care 
au solicitat la maximum inventivitatea 
asigurătorilor şi, din fericire, s-a dovedit în 
numeroase cazuri, ca aceasta nu lipseşte. 

Din ce în ce mai mult tehnologia 
îţi face loc în interacţiunea cu clienţii – în 
procesul de informare, dar şi în vânzare şi, 
de ce nu, în servisarea post-vânzare. După 
o perioadă în care produsele au căpătat 
din ce în ce mai multă complexitate, 
raţiuni legate de eficienţa actului de 
vânzare şi administrare, dar şi de profilul 
noilor generaţii de clienţi – mai grăbiţi, 
mai sintetici, mai orientaţi către accesul 
la distanţa -, fac ca noul cuvânt de ordine 
să fie „simplificarea în sofisticare” – în 
structură, în acces, în administrare. 

În sfârşit, pentru a încheia această 
sumară trecere în revistă a celei mai grele 
perioade din istoria „modernă” a pieţelor 
de asigurări CEE, trebuie spus, probabil, 
că acest „cincinal” al crizei are şanse 
serioase să se prelungească şi în anii 
următori. Cu siguranţă însă că experienţa 
acumulată şi mutaţiile produse de 
aceşti ani vor lăsa pieţele CEE mult mai 
pregătite să valorifice la maximum atât 
de aşteptatul moment al adevăratei 
relansări, când nu numai indicatorii PIB, 
dar şi standardul de viaţă al cetăţenilor 
regiunii se vor îmbunătăţi. 

CoverStory

Prime brute Subscrise (mil. EUR) daune plătite / Indemnizații (mil. EUR)
2012 2011 2010 2009 2008 2012 2011 2010 2009 2008

ALBANIA 57,8 52,3 53,0 51,9 53,1 19,1 15,1 16,0 12,0 12,2

BOSNIA & 
HERZEGOVINA

214,2 208,6 203,2 199,0 197,9 - - - - -

BULGARIA 683,1 696,4 702,9 744,9 783,5 350,0 323,8 346,7 347,4 303,7

CROAŢIA 871,6 891,4 919,1 947,5 974,1 422,5 433,2 454,5 526,9 533,7

CEHIA 3.243,8 3.220,3 3.361,2 3.172,6 3.079,8 1.662,1 1.672,0 1.841,4 1.599,5 1.435,0

ESTONIA 271,7 242,6 243,1 233,4 244,8 147,3 150,1 148,6 137,4 141,3

LETONIA 319,4 287,6 224,0 278,1 432,1 168,8 162,9 137,4 187,9 236,7

LITUANIA 351,5 329,9 293,2 306,5 421,5 202,1 215,3 211,3 240,3 214,7

FYR - MACEDONIA 104,2 102,6 99,6 96,1 100,2 47,5 47,6 47,7 46,8 50,1

MUNTENEGRU 57,3 55,7 53,8 57,5 53,3 - - - - -

POLONIA 6.424,6 5.728,6 5.741,8 5.126,1 4.866,7 3.435,5 3.110,7 3.601,3 3.035,6 2.452,6

ROMÂNIA 1.493,3 1.461,7 1.605,5 1.721,9 1.934,0 1.008,5 996,0 1.144,1 1.224,7 1.124,3

SERBIA 436,2 452,2 447,1 477,5 518,9 193,2 206,8 202,7 215,1 222,1

SLOVACIA 948,7 946,2 935,5 956,4 1.001,1 465,3 517,7 523,1 482,6 500,7

SLOVENIA 1.457,1 1.454,0 1.438,8 1.442,8 1.379,4 954,9 944,2 997,5 1.051,4 1.027,4

UNGARIA 1.226,7 1.190,1 1.415,6 1.514,5 1.609,9 591,8 1.166,6 832,6 761,5 784,7

TOTAL CEE 18.161,4 17.320,3 17.737,4 17.326,6 17.650,4 9.668,5 9.961,9 10.504,9 9.869,2 9.039,0

Asigurări generale CEE 2008 - 2012
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PRIMM: Ce s-a petrecut în primul 
trimestru din acest an din perspectiva 
rezultatelor financiare,  în condițiile 
în care tendinţa evidentă este una de 
scădere? Cum estimați că va evolua 
piaţa în 2013?

Mihai TECĂU: Adevărul e undeva la 
mijloc. Este clar că substratul, esența, este 
partea economică. Vorbim în primul rând 
de persoanele fizice, unde schimbarea 
pe segmentul asigurărilor de locuinţe a 
adus un val de probleme – oamenii s-au 
răzgândit, informaţiile privind riscurile 
asigurate nu au mai fost repetate, şi 
s-a mai diminuat dorinţa de asigurare. 
Segmentul RCA este obligatoriu, acolo 
nu văd de ce nu ar trebui să fie la fel ca 
anul trecut sau chiar să existe creşteri, 

mai ales că în această perioadă prețurile 
s-au majorat. În ceea ce privește CASCO, 
leasingul a scăzut foarte mult şi este clar 
că asigurările au scăzut concomitent, 
nemaiexistând situaţia din 2007-2008 din 
piaţa de leasing. Unele persoane fizice 
care deţin maşini nu îşi mai fac asigurare 
CASCO, pentru că își propun să circule 
mai puţin, spun că preţul este o problemă 
şi, în plus, nu există nici principiul 
continuităţii foarte bine definit la nivelul 
persoanelor asigurate. 

În ceea ce priveşte persoanele 
juridice, companiile mari îşi fac în general 
asigurări, mai ales cele care au şi credite 
– acolo nu este o problemă foarte mare. 
Dacă s-ar atrage fonduri mai multe pe 
partea de investiţii în infrastructură şi 
pe fondurile de la Uniunea Europeană, 
s-ar mai dinamiza puţin şi segmentul 
de asigurări. În ceea ce priveşte IMM-
urile, apreciez că au dispărut destule 
entități, în ultima perioadă. Pentru ele 
însă,  OMNIASIG are produse bune ca,  de 
exemplu, un produs special cu trei forme 
de asigurare. . .  şi avem și ceva vânzări. 
Acesta este totuşi un segment delicat de 
clienţi, trebuie să ai răbdare cu asiguratul, 
să-i prezinţi foarte bine produsul. 

Aşadar, în momentul de faţă, 
climatul economic şi dorinţa de asigurare 

reprezintă două dintre problemele pieţei. 
De asemenea, mai avem o deficienţă 
destul de mare, consider eu, pe partea 
de profesionalism, la nivelul pieţei – 
trebuie să creştem nivelul profesional în 
de vânzări, să devenim mai activi, să ne 
prezentăm mai bine în faţa clientului, să 
vindem asigurări nu numai „la ghişeu”, ci 
să le transformăm în ceva care se vinde 
permanent. Vânzarea în sine este o artă 
până la urmă, nu este ceva simplu, şi ai 
rezultate bune numai perseverând.

Spre exemplu, noi, în urma 
analizelor pe care le-am derulat,  am 
crescut tarifele pe RCA şi pe CASCO şi 
forţa de vânzare nu ştie să vândă dacă 
prețurile nu sunt mici... Din păcate, 
în România nu toată piaţa urmăreşte 
trendul. De exemplu, în alte ţări din 
Europa, unde rata daunei era foarte 
ridicată și unde s-au mai întâmplat 
evenimente de genul acesta,  mă refer 
la creșterea preţurilor, toate companiile 
s-au dus unele după altele, pe când în 
România întotdeauna au mai rămas 
câteva societăți care nu au urmat piaţa, şi 
atunci e foarte simplu să îţi dai seama că 
clientul va migra în altă parte. Diferenţa 
nu se face numai prin preţ, ci şi prin 
servicii, prin calitatea vânzătorului, 
prin produse partenere şi prin calitatea 

Interviu

„Aut vincere, aut mori” – acesta pare a fi motto-ul după care se ghidează unul dintre cei 
mai tineri şi totuşi experimentaţi manageri din piaţa locală de asigurări: 
Mihai TECĂU, Preşedintele directoratului OMNIASIG vIG. 
Cu o carieră invidiată de mulţi, pragmatic şi direct, oficialul OMNIASIG VIG a acceptat în 
premieră un dialog neconvenţional despre subiectele fierbinţi din piaţă. Şi nu numai... 

MENTALITATEA
e cel mai mare duşman
al asigurărilor!

Noi, în UNSAR, 
trebuie să uităm de 
„bătăliile” personale, de 
concurenţa dintre noi. 
Ca asigurători, acolo ar 
trebui să fim uniţi.
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Interviu

oamenilor. Piaţa de asigurări din 
România nu a produs oameni care să 
vândă scump.

PRIMM: Se poate vorbi de o tendinţă la 
nivelul pieţei, aşa cum s-a mai spus,  în 
sensul că vânzătorii din România tind 
să empatizeze foarte mult cu clientul, 
să ofere cât mai multe reduceri tocmai 
pentru a-l ajuta?

M.T.: Expunerea de prezentare 
a produsului, în asigurări, trebuie să 
fie adaptată la cerinţe şi la ceea ce 
există acum pe piaţa de asigurări. Este 

adevărat, toată lumea îşi doreşte să 
ajungă la etapa finală: să vândă poliţa de 
asigurare. Cum creezi paşii până acolo 
este însă o procedură – dacă vrei să te 
duci direct şi să scurtezi timpul, ai un 
discurs specific: „poliţa costă 5 lei, dar 
ţi-o dau cu 2 lei dacă o cumperi acum”. 
În piața  de asigurări există frecvente 
probleme la plata daunelor. Clientul 
nu citeşte foarte bine condiţiile de 
asigurare, nu este foarte atent nici la 
ceea ce îi prezintă vânzătorul, şi atunci 
la daune apar foarte multe probleme 
din cauza faptului că oamenii consideră 

Fuziunea s-a încheiat 
deja, acum rezolvăm 
lucrurile post-fuziune. 
Şi ca obiective am 
rezolvat lucrurile foarte 
bine, am avut oameni 
deştepţi în echipă. În 
mod normal, acţionarul 
cere acum profit.

 Mihai TECĂU, Preşedinte Directorat, OMNIASIG VIG
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că dacă au o poliţă de asigurare atunci li 

se despăgubeşte prejudiciul, indiferent 

de ceea ce a declanşat evenimentul. Şi 

cred că aici discursul de vânzare este 

esenţial – noi, asigurătorii, ca să avem 

succes în perioada următoare, mai ales 

în acest context delicat din punct de 

vedere economic, trebuie să creştem 

profesionalismul. E adevărat că în 

România se doreşte şi câştigul rapid, 

iar cu o pregătire profesională, cu un 

discurs adecvat, o conduită adecvată, nu 

obţii câştig imediat. Climatul economic, 

insuficienţa resurselor financiare, lipsa 

de cunoştinţe de vânzare de un anumit 

fel sunt problemele pieţei, plus partea 

de servicii şi tot ceea ce înseamnă acest 

lucru – aceşti factori pot duce imediat 

la scădere. Partea de asigurări, în mod 

normal, într-o economie care se rulează, 

nu ar trebui să scadă pentru că, după 

cum spuneam, cine se apucă să facă orice 

investiţie, fără asigurare, riscă foarte mult, 

îşi expune bunurile.

PRIMM: dacă tot vorbiţi despre agenţi 
și forţă de muncă, nu putem trece cu 
vederea faptul că vIG a anunţat că va 
concedia 450 de persoane în România. 
Care va fi impactul asupra OMNIASIG?

M.T.: Noi nu suntem la primul 

episod de acest gen, este un proces 

continuu. Partea aceasta de concediere 

e de fapt o reaşezare, o redimensionare 

– iar pe aceasta trebuie să o facem 

permanent, pentru că, până la urmă, 
dacă eu, ca asigurător, sunt în urmă cu 
vânzările, trebuie să mă adaptez. O altă 
variantă este să descoperim şansa de a 
vinde şi de a creşte. Însă ne întoarcem la 
underwriting, care preavizează: preţurile 
acestea sunt, pe acestea trebuie să le 
practici ca să poţi să ai profit şi să ai şi 
rezultate bune. Atât timp cât piaţa este 
neomogenă din punctul de vedere al 
preţurilor - ceea ce este normal, fiind 
o piaţă concurenţială -, se creează şi 
diferenţele între societăţile care au 
ceva tarife mai mari şi care trebuie să 
investească mai mult în partea de vânzare 
şi cele care au tarife mai mici şi pot să 
vândă mai repede. Din motive legate de 
stadiul pieței de asigurări, de structura 
portofoliului general în piață, de rata 
daunei, consider că diferenţele de preţ 
din piaţa din România nu ar trebui să fie 
de ordinul 10-30%, ci ar trebui să fie cât 
de cât echilibrate.  

PRIMM: Să înțelegem așadar că 
flexibilitatea pe care o au companiile 
locale, cu capital românesc, este 
factorul care pune piaţa în această 
situație?

M.T.: Aceasta este un fel de a privi 
lucrurile. Eu consider însă că se vede 
foarte clar, din topurile realizate pentru 
piaţă, că pe RCA, de exemplu, cele care 
conduc sunt societăţile din România 
cu proprietari români, şi pe segmentul 
CASCO este viceversa. Explicaţia ar 
fi preţurile, mai ales în cazul RCA. Se 
vede clar că pe riscurile care apar şi pe 
tot ceea ce se întâmplă pe RCA, marile 
grupuri s-au  redimensionat ca activitate. 
Expunerea pe RCA este foarte mare. La 
riscurile care există acum în România şi la 
frecvenţa de 11% pe care o avem acum 
în România şi dauna medie actuală îţi 
dai seama imediat care e necesarul de 
primă pentru a acoperi totul. Într-adevăr, 
pentru partea de ”cash collection”, RCA-ul 
reprezintă un bun motor. 

PRIMM: dacă nu aţi lucra în 
asigurări, unde v-aţi încheia o poliță 

CASCO şi unde un RCA – ați alege o 
multinaţională, o companie locală? 
Cum aţi gândi, din perspectiva unui 
client obişnuit?

M.T.: Aş face RCA şi CASCO la 

acelaşi asigurător şi aş negocia un preţ 

mai bun. De asemenea, dacă aş avea o 

maşină pe care trebuie să o asigur, aş 

urmări asigurarea CASCO în primul rând, 

pentru că maşina reprezintă bunul pe 

care doresc să mi-l protejez. M-aş baza 

pe experienţă – pe partea de relaţii, m-aş 

interesa, m-aş duce la service-uri şi aş 

culege diverse informaţii, vizavi de cum 

se rezolvă lucrurile în cazul unei daune, 

de exemplu. Este clar că experienţa 

pe CASCO o au companiile mari, 

multinaţionale – se vede din contractele 

pe leasing. Aşadar, m-aş duce către o 

companie mare. Aş încerca să negociez 

pe preţul oferit în primă instanţă de 

asigurător. Dacă se poate, aş merge pe 

franşiză, pentru că mi se pare un sistem 

bun care ar mai putea scădea nivelul 

primei, mai ales ţinând cont de faptul că 

şi în caz de daună totală nu vreau să mă 

îmbogăţesc din asigurare – de fapt, eu 

nu vreau să am daune. Ideea din spatele 

asigurării este că se poate produce un risc 

şi, evident, lipsa unei maşini îţi schimbă 

Avem o deficienţă destul 
de mare, pe partea 
de profesionalism, la 
nivelul pieţei – trebuie 
să creştem nivelul 
profesional în vânzări, 
să devenim mai activi, 
să ne prezentăm mai 
bine în faţa clientului, 
să vindem asigurări nu 
numai „la ghişeu”, ci să le 
transformăm în ceva care 
se vinde permanent.

Interviu

Toată lumea doreşte să 
ajungă în etapa finală: să 
vândă poliţa de asigurare. 
Daca vrei să te duci direct 
şi să scurtezi timpul, ai un 
discurs specific: „poliţa 
costă 5 lei, dar ţi-o dau 
cu 2 lei dacă o cumperi 
acum”.
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total viaţa. Aşadar, nu îmi doresc să ajung 
în această situaţie şi atunci aş pleca de la 
ideea de eficienţă pentru alegerea unei 
poliţe: aş dori să ştiu cât de puţin stau în 
service dacă se întâmplă ceva, aş întreba 
dacă se poate despăgubi direct sau dacă 
service-ul la care aş fi eu arondat (service-
ul la care mă duc pentru schimbul de ulei 
ş.a.m.d.) este în contract. 

Astfel, aş încerca să negociez şi, 
pornind de la un preţ standard, aş încerca 
să îmi construiesc eu produsul, cu diverse 
opţiuni – de exemplu, la daune totale sau 
parţiale, aş opta pentru franşiză, mai ales 
dacă îmi asigură o primă semnificativ mai 
mică. Mai mult, de la cele două asigurări 
auto, m-aş orienta şi către alte tipuri de 
poliţă, precum cea pentru locuinţă, la 
acelaşi asigurător, tocmai pentru a obţine 
un preţ mai bun.

PRIMM: Aţi fost şi rămâneţi în 
continuare, atât grupul vIG, cât şi 
dumneavoastră personal, critici ai 
activităţii UNSAR din ultimii ani... Aţi 
lucrat şi pentru o instituţie publică 
(CSA), dar şi pentru o companie de 
asigurări (ALLIANZ-ȚIRIAC) – în ce 
măsură această experienţă poate fi 
translată spre UNSAR?

M.T.: UNSAR este ceea ce ne dorim 
noi. Eu nu pot ieşi în piaţă cu o portavoce 
şi să încep să strig mesajele mele şi 
ale companiei. Mijloacele fiecăruia în 
parte sunt mai limitate. Pot să  transmit 
mesajele printr-un interviu, pot cere o 
audienţă la autoritatea de supraveghere. 
UNSAR trebuie să fie portavocea noastră 
şi să reprezinte interesele noastre. Noi, 
în UNSAR, trebuie să uităm de „bătăliile” 
personale, de concurenţa dintre noi, ca 
asigurători, acolo ar trebui să fim uniţi. 
Nu poţi să discuţi în UNSAR subiecte mici, 
acolo poţi să discuţi „subiecte mari”, aşa 
cum este cazul daunelor morale – acesta 
reprezintă un subiect pentru piaţa de 
asigurări din România. Este clar că, dacă 
balanţa se va înclina prea mult, dacă vom 
plăti despăgubiri din ce în ce mai mari, 
atunci nu vom putea suporta prime mici. 
Este clar că sunt probleme. La UNSAR 

trebuie aduse în dezbatere subiecte mari, 
și găsite toate soluţiile de lobby şi aşa mai 
departe.

PRIMM: Sunteţi hotărât să vă implicaţi 
în mod direct? 

M.T.: Este o responsabilitate. Este o 
problemă care s-a tot spus şi s-a repetat, 
faptul că cel care este Preşedinte la 
UNSAR, dacă este şi Preşedintele unei 
companii de asigurări, nu mai are timp, 
nu mai poate să se implice şi, dacă se 
implică, s-ar putea interpreta că o face 
în numele companiei lui. Eu cred că 
ar trebui schimbate lucrurile – câteva 
succese pe care să le aibă piaţa, care să 
nu fie asociate unei anumite companii, ar 
determina schimbarea acestei mentalităţi. 
Ca să poţi avea în UNSAR rezultate, 
trebuie să fii eficient. Ce înseamnă acest 
lucru? Dacă eu sunt Director General 
la UNSAR şi mă implic acolo – încerc să 
impun ca toţi să fim cât mai pragmatici 
în ceea ce facem. Cred că pragmatismul 
dă şi putere, pentru că dacă nu suntem 
pragmatici şi începem tot felul de discuţii, 
ne ducem într-o zonă care ne va face 
vulnerabili la un moment dat. Dacă nu 
vedem subiectele mari şi dacă nu vedem 
punctele comune, vor apărea discuţii. Eu 
cred că Preşedintele şi Comitetul Director 
trebuie să îşi asume nişte proiecte şi să 
facă apoi o prezentare a rezultatelor.  Eu 
cred că la UNSAR, în momentul în care 
se face alegerea Preşedintelui sau a 
Comitetului Director, trebuie să se facă 
pe bază de proiect cu obiective. Să fie 
mai multe persoane care să prezinte 
ce proiecte doresc să implementeze – 
persoana aleasă se delimitează clar de 
acţiunile companiei sale şi arată ceea ce 
doreşte să facă pentru piaţă. Apoi, la şase 
luni de zile, persoana vine în faţa Adunării 
Generale şi prezintă rezultatele.

Aceasta este părerea mea şi am 
prezentat-o deja în Adunarea Generală. 
Ca Preşedinte, eu îmi asum un proiect 
în numele meu, mă diferenţiez de 
compania mea în mod clar. Eu vorbesc 
cu acţionariatul companiei mele, îmi 
prezint programul, verific dacă este în 

regulă şi apoi vin cu acest program. Fac 

o platformă program, Comitetul Director 

trebuie să mă susţină, şi apoi, după o 

perioadă,  vin cu rezultatele. Dacă nu îţi 

asumi acest lucru, nu faci nimic concret. 

Iar oamenii de acolo trebuie să spună şi 

ce au făcut bun, şi ce nu au făcut bun – 

este vorba despre asumarea răspunderii. 

Am avea mult de câştigat dacă 

UNSAR ar crea un pic de potenţă şi în 

relaţiile cu alte instituţii ale statului, şi în 

relaţia dintre societăţi, şi ar impune un 

ritm sau a o stabilitate în piaţă, anumite 

proceduri de lucru şi aşa mai departe.

PRIMM: Ce aşteptări aveţi de la ASF? 

M.T.: Este destul de delicat un 

răspuns în acest moment. Dacă lucrurile 

vor merge spre o reglementare eficientă, 

o supraveghere eficientă, este foarte bine. 

Toate reglementările făcute până acum 

au presupus importarea de legislaţie 

din Europa, până în 2007, când legislația 

noastră s-a armonizat cu cea a Uniunii 

Europene – aşadar, din punct de vedere 

al legislaţiei consider că suntem la zi. Pe 

partea de eficienţă – acolo tot timpul este 

loc de mai bine, toată lumea îşi doreşte 

Apreciez şi activitatea 
CSA-ului până la 
momentul de faţă, 
fiindcă e un pionierat 
ce s-a întâmplat acolo 
– nu putem să trecem 
cu vederea ceea ce 
s-a întâmplat din 2001 
până acum, pentru că 
s-au făcut foarte multe 
schimbări. Acum, prin 
construcţia aceasta 
consolidată, vorbim de 
un alt nivel de activitate.

Interviu
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să primească autorizările mai repede şi 

aşa mai departe. Un organism din acesta 

de supraveghere financiară trebui să 

fie polul de respect, polul pentru tot ce 

înseamnă partea de reglementare şi de 

supraveghere. Este un obiectiv – dacă 

ASF-ul se va duce spre BNR ca activitate, 

cu tot ceea ce înseamnă partea aceasta 

de organizare, consider că este suficient. 

Noi nu putem judeca foarte mult aceste 

aspecte, pentru că nu suntem implicaţi şi 

nici nu putem să influenţăm în vreun fel. 

Fiecare îşi doreşte ca lucrurile să fie clare, 

drepte, nepărtinitoare, este normal să ceri 

asta de la un supraveghetor. Apreciez şi 

activitatea CSA-ului până la momentul 

de faţă, fiindcă e un pionierat ce s-a 

întâmplat acolo – nu putem să trecem cu 

vederea ceea ce s-a întâmplat din 2001 

până acum, pentru că s-au făcut foarte 

multe schimbări. Acum, prin construcţia 

aceasta consolidată, vorbim de un alt 

nivel de activitate. 

PRIMM: Sunt foarte multe voci care 
au spus că derapajele din activitatea 
CSA din ultimii ani, după perioada de 
armonizare legislativă la care aţi făcut 
referire, au condus către înființarea 
ASF. Cum comentaţi?

M.T.: Ştiu că aceasta a fost motivaţia 

folosită oficial. De fapt, cred că a fost 

vorba şi de unele cerinţe europene, 

precum şi de nişte reduceri financiare – 
reducerea de costuri şi aşa mai departe… 
După cum ştiţi, UNSAR a intocmit şi a 
transmis un punct de vedere vizavi de 
organizarea ASF, care include părerea 
noastră privitor la această autoritate. 

PRIMM: Cum vă vedeţi la finalul anului, 
atât pe plan personal, cât şi din punctul 
de vedere al companiei? 

M.T.: La finalul anului îmi doresc să 
apară rezultatele strategiei pe care am 
implementat-o de la formarea noului 
OMNIASIG. Au fost transformări esențiale, 
de structură,  ale căror efecte nu puteau 
apărea imediat, vorbim de măsuri care au 
vizat strategia de subscriere, poziționarea 
în piață pe anumite linii de business, 
eforturi de eficientizare a părților mai 
puțin performante. Iar piața, în ansamblul 
ei,  se confruntă cu problemele pe care le-
am enumerat deja și este foarte greu să îți 
atingi obiectivele într-o piață fără apetit 
pentru schimbare, pentru produse noi. 
Doar cu CASCO și RCA este greu să obții 
rezultate pozitive. 

Din punct de vedere personal, 
cariera mea a fost legată întotdeauna de 
industria asigurărilor. Trebuie să îţi faci 
meseria cu plăcere, să ai şi personalitate 
în activitate, acest lucru contează foarte 
mult. Cred în puterea managerilor români 
de a înțelege mult mai bine realitatea 
pieței de asigurări de la noi, care are fără 
îndoială particularități nemaiîntâlnite pe 
alte piețe europene. 

PRIMM: Fuziunea dintre bCR Asigurări 
şi OMNIASIG a fost un challenge, e dată 
ca exemplu pozitiv la nivelul grupului...

M.T.: Acum depinde, la nivelul 
grupului s-a vorbit şi despre rezultate… 
Aici într-adevăr este de muncă şi ceea ce 
ne dorim să facem şi să realizăm e clar: să 
facem profit, să realizăm performanţe. 

Lucrurile sunt însă un pic mai 
complicate. Nu a fost uşor, noi am 
reaşezat lucruri: două sisteme informatice 
separate, oameni cu personalităţi diferite, 
importarea unui anumit sistem de lucru, 
condiţii separate de asigurare...

PRIMM: Aveţi regrete după fuziune? 
Sunt oameni cu care ați lucrat multă 
vreme și care acum au plecat...

M.T.: Nu. Fuziunea s-a încheiat deja, 
acum rezolvăm lucrurile post-fuziune. 
Şi ca obiective am rezolvat lucrurile 
foarte bine, am avut oameni deştepţi în 
echipă. În mod normal, acţionarul cere 
acum profit. Noi lucrăm dublu în această 
perioadă. Dacă ai fi o companie care nu a 
avut nici un procedeu de fuziune recent 
sau o activitate similară, te-ai ocupa doar 
de partea aceasta de profit.

 Pentru noi însă activităţile s-au 
dublat acum: să facem în aşa fel încât 
să rezolvam anumite procedee, pe de-o 
parte, şi să revedem targetul pe care ni 
l-am stabilit, pe de altă parte. Se vede 
însă că de la o zi la alta ne îmbunătăţim 
activitatea. Prin toată această experienţă 
suntem şi mai pregătiţi, orice experienţă 
de genul acesta îţi arată ce poţi să faci. 

Orice s-ar întâmpla în perioada 
următoare vizavi de conducere, consider 
că OMNIASIG e o companie stabilă, bine 
plasată în piaţă, cu idei noi, moderne. 
A fost foarte mare presiunea internă, 
dar şi presiunea clienţilor, şi a celorlalte 
companii care s-au bătut pentru 
portofoliu… e uşor să spui că, dacă nu 
merge, e o problemă, dar noi am răzbătut 
şi consider că putem să răzbatem în 
continuare – important este să ne 
păstrăm clienţii.

Interviul integral este disponibil la: 

www.1asig.ro/mihaitecau

Interviu

La finalul anului 
îmi doresc să apară 
rezultatele strategiei pe 
care am implementat-o 
de la formarea noului 
OMNIASIG. Au fost 
transformări esenţiale, 
de structură, ale căror 
efecte nu puteau apărea 
imediat.

Alexandru CIUNCAN
Alex. ROŞCA



are grijă de locuinţa ta!

www.euroins.ro 
office@euroins.ro, Tel. 021.317.07.11

Poliţa de Asigurare Împotriva 
Dezastrelor

Asigurarea Complexă a Locuinţei 
şi a Bunurilor Casnice

Pentru o protecţie completă a casei tale îţi oferim
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MysteryShopping

Pentru că tocmai am 
găsit la cutia poștală o 
atenţionare de la Primărie, 
am decis să închei o 
asigurare obligatorie a 
locuinţei. O căsuţă cu 
zâmbetul pe buze m-a 
atras să intru la agenţia pe care am 
vizitat-o. Cu doar 20 de minute înaintea 
încheierii programului de lucru o 
doamnă soarbe tacticos din ţigară şi 
savurează ultimul rest de cafea dintr-o 
cană chiar în faţa agenţiei.

Sper că 
nu vreţi 
obligatorie! 
Noi nu 
facem 
obligatorie!

Alex. ROŞCA
Redactor Şef

Intru în sediu, colega doamnei 
cu cafeaua vorbeşte la telefon. Nu-mi 
acordă atenţie. Am timp să evaluez un 
pic ambianţa. 3 birouri, unul maschează 
pe jumatate un colţ destinat preparării 
cafelei. Se văd filtrul de cafea, zahărul, 
câteva cani... o minibucătărie în toată 
regula... aproape că  sunt curios ce gust 
are cafeaua. 

Mă îndrept către zona în care sunt 
nişte flyere cu detalii despre ceea ce 
mă interesa: asigurarea locuinţei. Lângă 
ele... “Condica de sugestii şi reclamaţii”… 
10 coli capsate… nicio sugestie, nicio 
reclamaţie. Ori tocmai le-au înlocuit, ori 
sunt o companie ireproșabilă… sau… 
niciun client n-a avut tupeu să scrie ceva.

Doamna angajată în convorbirea 
telefonică mă invită să iau loc. Înţeleg 
că trebuie să o aştept pe colega aflată 
la ţigară… care mă observă dar nu 
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MysteryShopping

schiţează nici cel mai mic gest de a 
grăbi încheierea pauzei de fumat… Are 
dreptate, cine sunt eu s-o deranjez în 
ultimele 20 de minute de program… 
Toate acestea transmiteau indirect 
următorul mesaj: Nu puteai să vii mâine, 
după cafeaua de dimineaţă… mai e un pic 
şi puneam lacătul pe uşă… vii tu, client, să 
ne deranjezi.

Într-un final cafeaua se termină, 
se termină şi ţigarea... apare şi 
interlocutoarea, așa că intrăm brusc în 
subiect:

Am primit de la Primărie... o 
somaţie să-mi fac o asigurare obligatorie 
de locuinţe. Pauză. Timp de câteva zeci 
de secunde, se aud doar pocnituri... 
aproape nervoase... de taste... după care 
vine şi replica:

Agent asigurări: Sper că nu 
vreţi obligatorie! Noi nu facem 
obligatorie!
Client: Da’ cine face obligatorie? 
Şi mie de care îmi trebuie?
Agent asigurări: Nu conteaza 
ce asigurare, asigurare de locuinţă 
să fie, s-a schimbat legea. Nu mai 
trebuie obligatorie... adică... e 
suficientă orice asigurare!
Client: Înţeleg că la primarie daca 
le arăt facultativa, sunt în regulă... 
Dar cea facultativă e mai ieftină, 
nu?
Agent asigurări: Da, e mai 
ieftină, dar acoperă doar trei 
riscuri. Cea pe care v-o propun eu 
acoperă toate riscurile.

Ajungem la discuția pentru 
stabilirea valorii locuinței. Ca și client 
îmi este imposibil să evaluez valoarea 
reală... mă pot raporta doar la o valoare 
de piață, și aceea stabilită empiric. Cum 
aș putea să știu cât ar costa reconstrucția 
apartamentului? Interlocutoarea mă 
asigură că putem stabili aproape orice 
sumă doresc, dar că și prima va fi 
proporțională cu valoarea convenită.

După câteva minute de procesare 
a datelor, apare și suma: puțin peste 50 
EUR pentru o valoare asigurată de 60.000 

EUR. În plus, pentru 10% din suma 
asigurată am acoperire pentru bunuri, 
gratis! 

Sunt asigurat că e o ofertă 
foarte bună, mai ales ca preț, dar și ca 
acoperire. În plus, pot plăti și în două 
rate. Practic, pentru 30 EUR în plus sunt 
acoperit pentru toate, în comparaţie cu 
asigurarea obligatorie care acoperă doar 
trei. Pare o ofertă bună. Odată cu printul 
solicitat după condițiile de asigurare 
primesc și argumentul final: “Ca preț să 
știți că suntem cei mai ieftin!”.

Pentru că tot veni vorba de 
“ieftin”… solicit și o calculație pentru un 
RCA. O primesc imediat, aproape cu 40% 
mai puțin decât polița ce expiră la finalul 
acestei luni. Dar cu daunele sunteți în 
regulă?... DA! Vine răspunsul prompt și cu 
zâmbetul pe buze. 

În fond, oricum, RCA-ul nu e pentru 
mine, nu? zic. Nu sunt contrazis.

Fiind foarte aproape de încheierea 
programului de lucru, o rog pe 
interlocutoarea mea să-mi transmită o 
ofertă de CASCO pe e-mail. Primesc și o 
carte de vizită și asigurarea că oferta la 
CASCO va fi și ea foarte avantajoasă ca 
preț.

În prima parte a zilei următoare am 
primit și cotația pentru CASCO însoțită 
de condițiile de asigurare. Într-adevăr, 
era un preț bun.

Așadar, o trecere rapidă prin 
contactul cu trei tipuri de asigurare 
pentru care argumentul suprem în 
vânzare a fost “IEFTIN”. Și, până la urmă... 
mai are clientul român nevoie de alt 
argument? Sunt pregătiți vânzătorii 
de asigurări să ofere alte argumente? 
Și, chiar dacă ar fi..., cine i-ar asculta în 
condițiile în care, întotdeauna, în piață, 
există cineva care folosește “IEFTIN” ca 
argument?

www.insuranceprofile.ro
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Încă de la apariția primului proiect 

de ordonanță de urgență privind 

unificarea reglementării sectorului 

financiar din România, sub umbrela 

Autorității de Supraveghere Financiară 

(ASF), PRIMM a abordat in extenso 

această temă. Am vorbit despre 

avantajele și vulnerabilitățile diferitelor 

modele de reglementare financiară din 

Europa. Am analizat chestiuni legate de 

supravegherea macroprudențială și ne-

am întrebat de ce nu se merge, precum 

în alte state din UE, pe o unificare 

completă a acestui domeniu, care să 

cuprindă și sectorul bancar și în care 

autoritatea să fie exercitată direct de 

către banca centrală. 

Sistemul e același, doar 
că va locui într-o singură 
clădire

Cu alte cuvinte, ne-am concentrat 

pe partea tehnică a discuției, 

considerând că este cea esențială și că 

de ea depinde eficiența demersului 

de întărire a stabilității industriei 

Nu că până acum numirile în funcţii de conducere la instituţiile de supraveghere a 
industriei financiare nu ar fi fost făcute pe criterii politice, devreme ce erau decise de 
Parlament, pe bază de algoritm al partidelor. Însă, odată cu înfiinţarea ASF, politicienii au 
câștigat putere și influenţă suplimentară în sectorul financiar nebancar.  

ASF: Politicienii 
și-au întărit controlul asupra 

sistemului financiar

Opinii
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financiare românești. Însă desfășurarea 
și deznodământul adoptării legii ASF și 
numirile în funcții de conducere în cadrul 
instituției ne-au demonstrat că ceea ce 
făceau autoritățile avea prea puțin de a 
face cu asta. 

Asta pentru că, din punct de 
vedere al organizării procesului 
concret de supraveghere al diferitelor 
sectoare financiare, înființarea ASF nu 
schimbă practic nimic. Toți președinții 
și vicepreședinții fostelor instituții 
specializate în supraveghere financiară 
(CSA, CSSPP și CNVM) au fost cooptați în 
Consiliul ASF și vor continua să se ocupe 
fiecare, ca și până acum, de problemele 
din „ogrăzile” proprii. 

Nu rezultă de nicăieri din legea 
de înființare a ASF că abordarea 
procesului de supraveghere se va face 
într-un mod mai integrat decât până 
acum. Comunicarea și coordonarea 
instituțională între supraveghetorii 
direcți ai celor trei sectoare financiare nu 
se face pur și simplu înghesuindu-i pe 
toți în aceeași clădire.

Simpla comasare nu 
înseamnă armonizare

Nu degeaba am amintit de BNR. 
Ar fi fost cu totul altceva dacă unificarea 
supravegherii financiare s-ar fi făcut sub 
autoritatea băncii centrale. După cum 
notam într-un articol precedent, o bancă 
centrală „vede” cel mai bine evoluțiile 
tuturor fluxurilor financiare dintr-o 
economie și este cel mai bine poziționată 
(cel puțin teoretic) pentru a detecta 
riscurile sistemice. În consecință, BNR ar 
fi fost cea mai în măsură să armonizeze 
regulile sectoarelor financiare 
românești, dând coerență, stabilitate și 
predictibilitate întregului sistem. 

Simpla comasare formală a CSA, 
CSSPP și CNVM nu aduce nimic în plus 
în ceea ce privește vigilența și eficiența 
supravegherii. După cum, ca să facem 
o comparație, simpla înființare a unui 
Minister al Fondurilor Europene nu 
a îmbunătățit cu nimic absorbția 
respectivelor fonduri. Fiecare dintre 

departamentele de asigurări, pensii 

private și piață de capital ale ASF își va 

vedea fiecare de treaba proprie ca și 

până acum, fără să îi pese de celelalte, 

potrivit legislației specifice fiecăruia. Iar 

faptul că vor raporta unui președinte 

și vicepreședinte comun nu înseamnă 

câtuși de puțin că cei doi vor fi capabili să 

le armonizeze normele de funcționare.  

O luptă pentru putere
De ce a fost atunci nevoie de ASF? 

Un răspuns posibil ar fi acela că cele 

trei instituții separate de supraveghere 

financiară nebancară de până acum 

ajunseseră să aibă prea multă putere și 

influență, iar politicienii au găsit astfel o 

soluție de reechilibrare a raporturilor de 

forță, soluție care să respecte normele 

UE în domeniu, ba chiar să pară că a 

fost, într-o oarecare măsură, dictată de 

acestea.

Într-adevăr, în acord cu legislația 

europeană, gradul de independență al 

acestor instituții este foarte mare. Chiar 

dacă conducerile lor sunt numite de 

Parlament, ulterior se poate interveni 

foarte greu în activitatea lor, cel puțin 

pe căi oficiale, adică legal-instituționale. 

Tocmai de aceea, ele devin nuclee 

extrem de concentrate de putere și 

influență în general, care ajung să 

concureze puterea politică. 

Politicieni – industrie 
financiară: 1-1

De când s-au înființat și până acum, 

aceste instituții au fost totuși conduse de 

oameni din industriile respective, chiar 

dacă beneficiau de sprijin și conexiuni 

în partide. Iar odată numiți în funcții, era 

perfect firesc să fie mai sensibili la vocea 

industriei pe care o supravegheau decât 

la cele politice, dat fiind dificultatea cu 

care puteau fi revocați. Ca un exemplu, 

a fost nevoie de supermajoritatea 

obținută de USL la ultimele alegeri 

pentru revocarea fostului Președinte CSA, 

Constantin BUZOIANU. 

Tot ce aduce în plus înființarea ASF 
este un președinte și un vicepreședinte 
care nu provin din nici una din industriile 
respective și al căror rol esențial este 
întărirea supravegherii politice asupra 
supraveghetorilor financiari. Unii ar 
spune că e bine ca puterea politică, 
rezultată din votul popular, să o mai 
limiteze pe cea a industriei financiare, 
care nu își urmărește decât propriile 
interese și care ajunge adesea să își 
„captureze” reglementatorii. Rămâne 
de văzut. Experiențele trecute nu ne 
îndeamnă însă deloc la optimism. 

CNvM a intrat în ASF 
„dezpovărată” de 
despăgubirile FNI

În prima variantă a 
ordonanței de urgență privind 
înființarea ASF se stipula doar 
că noua autoritate se substituie 
în toate drepturile şi obligaţiile 
CSA, CSSPP și CNVM. Ceea ce ar 
fi însemnat că în sarcina ASF ar 
fi intrat și sumele deloc mici pe 
care CNVM este obligată să le 
plătească păgubiților FNI, în urma 
proceselor pierdute de instituție, 
și care, la un moment dat, 
amenințau chiar și plata salariilor 
la CNVM. Parlamentul a rezolvat 
însă această problemă, astfel încât 
aceste despăgubiri cad din nou în 
sarcina contribuabililor. La Comisia 
Juridică a Camerei Deputaților 
a fost introdus un articol nou, 
care prevede că aceste obligații 
ale CNVM vor fi preluate de 
Autoritatea pentru Administrarea 
Activelor Statului (fosta AVAS), 
care le va achita din venituri 
bugetare provenite din privatizări.

Adrian MOȘOIANU

Opinii
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Marea Britanie este statul 
european unde, în ultimii ani, s-au 
consemnat poate cele mai ample 
scumpiri de tarife la asigurările 
auto. Cu toate acestea, piața de 
profil a continuat să înregistreze 
pierderi. Principalele motive ale 
acestui fenomen rezidă în anumite 
prevederi din dreptul civil britanic, 
care au creat o adevărată industrie 
a profesioniștilor în solicitarea și 
obținerea de despăgubiri de la 
companiile de asigurări. 

„Generozitatea” legislației 
și, în consecință, cea a instanțelor 
de judecată, a fost decontată, în 
cele din urmă, de șoferii atenți și 
responsabili, care, în pofida faptului 
că nu produceau daune, își vedeau an 
de an majorate primele de asigurare. 
Ca atare, recent, autoritățile britanice 
au adus câteva modificări radicale 
legislației în domeniu, menite să 
stopeze hemoragia despăgubirilor 
excesive sau chiar abuzive și să pună 
frână scumpirilor. 

Inflația „onorariilor de 
succes”

Ca de obicei, iadul este pavat 
cu bune intenții. Problemele care au 
dus la necesitatea actualei reforme 
legislative au fost create chiar de 
dorința autorităților de a le facilita 
păgubiților cu venituri mici angajarea 
de avocați. Astfel, în 1995, procedura 
în cauzele care presupuneau 
despăgubiri civile a fost modificată, 
în sensul că avocaților li s-a interzis 
să mai solicite orice fel de onorarii în 
avans de la clienții care se considerau 
păgubiți și îi dădeau în judecată 
pe cei despre care considerau că 
le aduseseră prejudicii. Mai mult, 
în caz că pierd procesul și nu obțin 
nici un penny despăgubire, clienții 
nu datorează nici un fel de onorariu 
avocaților.

Foarte important, în caz de 
reușită, întreaga sumă acordată 
drept despăgubire de către instanță 
rămâne în posesia păgubiților, adică 

Combaterea 
reclamagiilor de profesie: 
lecţia britanică

Onorariile de succes ale avocaţilor victimelor accidentelor de circulaţie nu 
se vor mai adăuga la despăgubirile dictate de instanţe, ci se vor deduce 
din acestea. Va fi interzisă vânzarea către avocaţi a datelor personale și de 
contact ale răniţilor, iar cererile de despăgubire pentru vătămări corporale 
ușoare vor fi verificate mai strict.   

Adrian 
MOŞOIANU

2013
 are toate șansele să fie al 

nouăsprezecelea an consecutiv în care 
industria britanică de asigurări auto va 

consemna pierderi, cu o rată combinată 
de cel puţin 108%, potrivit prognozelor 

Ernst&Young

AsigurăriAsigurări
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nici un ban nu merge către avocați sub 
formă de onorarii de succes. Potrivit legii, 
acestea sunt datorate tot de către cel 
găsit vinovat de prejudiciu sau, în cele 
mai multe cazuri de accidente rutiere, de 
asigurătorul auto al acestuia, în funcție 
de clauzele contractuale stabilite între 
victimă și avocat. 

dacă e gratis, cu plăcere
Aceste reguli procedurale noi, 

introduse în 1995, au avut consecințe 
extrem de importante pentru industria 
asigurărilor auto. Nemaipresupunând, 
practic, nici un cost pentru cei ce 
se considerau păgubiți, cererile de 
despăgubire, justificate sau nu, au 
explodat pur și simplu. Mai mult, faptul 
că onorariile de succes ale avocaților au 
fost separate de despăgubirile acordate 
de tribunale victimelor a făcut ca, în 
multe cazuri, costurile totale achitate de 
asigurători să se dubleze, onorariile fiind 
de multe ori egale cu despăgubirile. 

Rezultatul pentru industria de 
asigurări nu este greu de ghicit. Numărul 
și valoarea indemnizațiilor de asigurare 
plătite pe segmentul auto au crescut 
exponențial, iar cheltuielile presupuse de 
acestea au fost transferate de companiile 
de profil în tarifele tuturor polițelor de 
asigurare auto, inclusiv în cele calculate 
pentru șoferii fără daune. 

Avocații vor fi plătiți din 
despăgubiri, nu separat

Reforma introdusă de curând în 
Marea Britanie lasă neatinsă interdicția 
solicitării de către avocații de răspundere 
civilă a oricăror onorarii înainte de 
finalizarea proceselor, însă aduce o 
modificare importantă. Onorariile 
de succes nu vor mai fi separate de 
despăgubirile cuvenite celor prejudiciați, 
ci se vor achita din aceste despăgubiri, 
fiind instituit un plafon de 25%.

Astfel, până în prezent, dacă 
instanța dicta despăgubiri de 10.000 de 
lire sterline, suma era păstrată integral 
de păgubit, iar onorariul avocatului (care 
putea fi și egal cu despăgubirea), achitat 
tot de către asigurător, se adăuga la 
aceasta, astfel încât indemnizația totală 
ajungea și la 20.000 de lire sterline. 
În urma reformei, dacă despăgubirea 
stabilită de tribunal este de 10.000 de lire 
sterline, costurile totale ale asigurătorului 
nu pot depăși această sumă, onorariul 
avocatului urmând a fi plătit din aceasta, 
dar neputând depăși 25% din ea. 

„vânătorii de ambulanțe”

Recenta reformă a mai adus 
o modificare legislativă, cel puțin la 
fel de importantă. La ce se referă? 
După schimbarea legislației din 1995, 
asigurătorii au încercat să compenseze 

majorarea costurilor cu despăgubirile 
proprii într-un mod destul de dubios 
și care a avut efecte negative asupra 
industriei ca întreg. 

Astfel, atunci când un client al 
unui asigurător (deținător de poliță) este 
victima unui accident rutier survenit 
din vina unui alt șofer, asigurat la altă 
companie, asigurătorul victimei vinde, 
practic, datele de contact ale acestuia 
(adresă, telefon etc. ) unei firme de 
avocatură specializate în obținerea de 
despăgubiri civile. Asigurătorii nu sunt 
singurii care practică acest comerț, alți 
vânzători fiind spitalele care tratează de 
urgență răniții în accidente rutiere. 

Nu le e clar dacă le 
convine sau nu

Înarmați cu datele de contact ale 
victimelor, avocații le bombardează 
pe acestea cu telefoane și mesaje 
promoționale, promițându-le că le 
vor obține mulți bani sub formă de 
compensații, fapt care a contribuit și el, 
nu în mică măsură, la „boom-ul” cererilor 
de despăgubiri. În timp, fenomenul a 
căpătat o asemenea amploare încât 
comisioanele încasate de asigurători de 
la avocați pentru datele de contact ale 
victimelor de circulație au ajuns să aibă 
o pondere deloc neglijabilă în veniturile 
companiilor de profil. 

2,7 mil.
de lire sterline este suma totală care 

ajunge zilnic în buzunarele avocaţilor 
specializaţi în despăgubiri de asigurare 

auto, sumă achitată de asiguraţii 
britanici sub formă de prime majorate, 
arată estimările Asociaţiei Asigurătorilor 
Britanici (Association of British Insurers 

- ABI) 

Asigurări
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Practica este însă păguboasă 
pentru industrie ca întreg: fiecare 
asigurător încasează astfel de 
comisioane, dar și plătește despăgubiri 
mai mari din cauză că celelalte firme 
vând la rândul lor datele de contact 
ale victimelor accidentelor provocate 
de asigurații proprii. În consecință, s-a 
interzis vânzarea acestor date de contact, 
măsură la care companiile de asigurări 
s-au raport ambiguu, nefiindu-le încă 
limpede, din calcule, dacă măsura 
le va diminua suficient cheltuielile 
cu despăgubirile astfel încât să le 
compenseze pierderea veniturilor din 
comisioane. 

încep să se vadă primele 
efecte

Deja încep să se vadă beneficiile 
acestor măsuri. Potrivit datelor industriei, 
prima medie anuală de asigurare auto 
(RCA+CASCO) în Marea Britanie, la 
nivelul întregii piețe, în aprilie 2013, era 
de circa 747 de lire sterline, în scădere 
cu 4% față de aceeași lună a anului 
trecut. Analiștii spun că ieftinirile vor 
continua, pe măsură ce vor intra în 
vigoare și alte modificări legislative 
conținute de recenta reformă a legislației 

despăgubirilor civile, iar cele care se 
aplică deja vor continua să producă 
efecte. Pentru că o altă problemă 
este inflația de cereri de despăgubire, 
legitimate de instanțe, pentru vătămări 
corporale minore rezultate din accidente 
rutiere, care reprezintă de cele mai 
multe ori traumatisme cervicale extrem 
de ușoare. Asigurătorii estimează că, 
anul trecut, nu mai puțin de 70% dintre 
cererile de despăgubire pentru vătămări 
corporale au fost pentru traumatisme 
cervicale minore, față de 47% în 
Germania, 32% în Spania și 3% în Franța.

Asta se explică prin faptul că 
aceste traumatisme sunt extrem de 
greu de diagnosticat de către medici, 
care de cele mai multe ori se bazează 

pe simptomele descrise de pacienți 
pentru a-și da seama care este problema 
și ce tratamente și exerciții fizice se 
recomandă. Ca atare, pe această bază 
sunt foarte ușor de înaintat cereri de 
despăgubire exagerate sau chiar aflate 
la limita fraudei. În consecință, noua 

legislație cere ca gravitatea acestor 
afecțiuni să fie apreciată de comisii 
de experți independenți și pe baza 
circumstanțelor coliziunii auto, nu doar în 
urma declarațiilor victimelor și medicilor 
acestora. Iar onorariul maxim pe care un 
avocat îl poate încasa pentru astfel de 
cazuri a fost redus de la 1.200 la 500 de 
lire sterline.  

747 
de lire sterline pe an era prima medie 

anuală de asigurare auto (RCA+CASCO) 
în Marea Britanie, la nivelul întregii pieţe, 
în aprilie 2013, în scădere cu 4% faţă de 

aceeași lună a anului trecut

2 mild. 
de lire sterline este suma totală a 

despăgubirilor plătite de asiguratorii 
auto din Marea Britanie în 2012 doar 
pentru daune reprezentând vătămări 

corporale

AsigurăriAsigurări
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Opinii

Sunt PREA EU 
ca să îmi cumpăr o asigurare de viaţă
Motto: 
Cine vrea să facă un lucru, îşi găseşte 1.000 de motive pentru aceasta. 

Cine nu, 1.000 de scuze!

Sunt prea sărac ca să îmi cumpăr o 
asigurare de viaţă, Sunt prea bogat ca să 
am nevoie de o asigurare de viaţă. Cei care 
lucrează în industria asigurărilor au auzit 
foarte convingător aceste afirmaţii tot la 
doi clienţi (potenţiali) întâlniţi, iar ceilalţi 
au servit-o către fiecare consultant de 
asigurări care le-a trecut pragul. Adevărat 
sau neadevărat acest lucru?

Sunt prea SĂRAC
Adevărat ...

La o primă vedere, cam adevărat. 
La câte cheltuieli, tot mai diverse şi mai 
consistente, trebuie să reziste bugetul 
nostru (stresat fie de vreo decizie 
guvernamentală, fie de puseele cursului 
euro sau al valutelor exotice aclimatizate 
în spaţiul carpato-danubiano-pontic), 
una în plus e clar că e mai mult decât 
nedorită! 

Şi pentru ce? Pentru o foaie A4 
(extrem de pesimistă, de altfel), pe care 
sunt trecute o mulţime de situaţii la care 
nici nu vrei să te gândeşti că ţi se pot 
întâmpla - deces, invaliditate, spitalizare, 
intervenţii chirurgicale.

Sau neadevărat ...

Pe de altă parte, paradoxul 
asigurărilor de viaţă e acelea că ele au 
cea mai mare utilitate chiar pentru cei 
cu bani mai puţini! Altfel spus, cu cât 
individul e mai sărac, cu atât nevoia sa de 
a fi protejat financiar prin produsul numit 
asigurare e mai mare.

Cum aşa? Foarte simplu: în 
momentul în care în viaţa celui mai 
sărman vecin al tău ar apărea un 

eveniment nedorit (o boală sau un 
accident), o serie de consecințe fizice 
se produc: s-ar putea să aibă nevoie de 
spitalizare sau intervenţii chirurgicale, 
de o serie de tratamente speciale, există 
riscul să rămână invalid sau chiar să 
moară. 

Totodată, fiecare dintre 
evenimentele menţionate anterior are, 
pe de o parte, şi consecinţe de ordin 
financiar. Astfel, afectat de o boală sau 
un accident, individul în cauză nu mai 
are capacitatea de a produce venit 
prin muncă o perioadă de timp, adică 
posibilitatea sa de a susţine cheltuielile 
curente se diminuează. Pe de cealaltă 
parte, orice spitalizare sau intervenţie 
chirurgicală înseamnă automat cheltuieli 
excepţionale care trebuie efectuate, nu 
pot fi amânate. Iar pentru unii sursele de 
acoperire ale acestora pot fi dintre cele 
mai diverse - de la lichidarea depozitelor 
din bancă, până la schimbarea celebrei 
sute de euro (dar, din păcate, aici suta 
nu prea ajunge) şi până la vânzarea 
bunurilor personale (căci sunt pline 
până la refuz consignaţiile şi casele de 
amanet). Dar acestea sunt cazuri chiar 
fericite, adică e vorba de persoane care 
au ce să vândă ca să poată face rost de 
bani. Adică sunt cei care, după ce au 
acoperit cheltuielile de strictă necesitate, 
au mai avut câţiva bănuţi pentru a-i pune 
deoparte sau pentru a cumpăra una, alta. 

Mai dificil e cu vecinul tău, care nu 
au avut această oportunitate, care a fost 
nevoit să cheltuiască totul pe alimente, 
întreţinerea garsonierei şi rechizitele 
copiilor. El nu are nici bani la saltea, nici 
depozite în bancă, nici lucruri valoroase 

să le vândă sau amaneteze. El e cel care 

a spus de nenumărate ori că e prea sărac 

ca să îşi mai cumpere şi o asigurare de 

viaţă. El e cel care va recurge la soluţii 

disperate, la care nici nu îndrăznesc să 

mă gândesc, pentru a face rost de bani 

ca să-şi vadă de sănătate. El e cel pe care 

nu îl împrumută nimeni (tu i-ai da din 

banii tăi şi ai familiei tale?), e cel care se 

auto-exclude şi de la această singură şi 

ultimă, poate, şansă de a depăşi mai ușor, 

cel puțin din punct de vedere financiar, o 

potenţială situaţie critică.

Ştiu ca e un efort să faci o cheltuială 

suplimentară acum; ştiu că pentru un 

cost nou e necesar, în cazul multora 

dintre noi, să renunţăm la altceva, la un 

lucru sau activitate care ne face plăcere, 

ne bucură zilele şi aşa prea posomorâte 

uneori. Dar eu am preferat să fac 

alegerea acum, relaxat, într-o situaţie 

relativ normală de viaţă, să renunț la 

ceva care nu e atât de vital pentru mine 

decât, în cazul în care, Doamne fereşte, 

se întâmplă ceva, să fiu nevoit să renunţ 

brusc la mult mai multe lucruri, eu şi 

familia mea, fără să mai pot avea opţiuni.

 Eşti prea sărac ca să îţi cumperi 

o asigurare de viaţă? Nu-ţi răspunde 

imediat, mai gândeşte-te puţin...

Sunt prea bOGAT
Să ştii că mi-a luat ceva timp până 

să îmi fac curaj să scriu această secţiune 

a articolului. Şi aceasta pentru că... nu 

sunt bogat (încă!). Adică, nu prea pot să 

scriu din propria experienţă, ci trebuie 

să mă bazez mai mult pe cele auzite sau 

întâmplate la alţii.

Dr. Alin T. 
BĂIESCU

www.alinbaiescu.ro
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Nu contează cât câştigi, ci cum îţi 
cheltuieşti banii

Chiar zilele trecute am participat, la 
birou, la o discuţie extrem de interesantă. 
Unul dintre colegii mei era surprins 
de faptul că, în faţa multor magazine 
tip discount (Miniprix, Fashion House, 
Outwear etc.) e plin de maşini scumpe: 
Audi, BMW, Volvo, Volkswagen, Jaguar. 
„Ce oameni, măi, ce oameni. Ipocriţi 
de-a dreptul: au bani şi cumpără de la 
magazinele pentru nevoiaşi!”

Într-o primă fază, i-am dat dreptate: 
de ce oamenii aceştia nu merg la AFI 
Cotroceni sau la Băneasa Shopping Mall, 
ci se înghesuie la produsele de marcă, 
dar cu discount. După care mi-am amintit 
„zicerea” de mai sus şi am început să 
îmi dau seama de un lucru: unii oameni 
ajung înstăriţi tocmai pentru că ştiu să 
facă economii (de la lucrurile mici, până 
la cele mari): adică, dacă unul şi acelaşi 
produs pot să îl cumpere de la Fashion 
House cu 25% mai ieftin faţă de preţul 
din AFI,  nu se jenează să îl achiziţioneze 
de acolo. Ce e ruşinos în asta? E chiar 
lăudabil, aş zice eu; că doar nu te plimbi 
cu bonul de la casă capsat de gulerul 
cămăşii să vadă lumea exact cât a costat. 

Nu ţi s-a întâmplat niciodată să 
ai vreo cunoştinţă care să nu câştige 
neapărat fabulos, dar care are produse 
de calitate, despre care știi că costă o 
grămadă de bani. Excluzând că le-a furat 
sau le-a căpătat de la Mătuşa Tamara (că 
asta lasă moştenire tablouri, nu ţoale!), 
cum crezi că le-au strâns cei în cauză?

Şi îţi mai dau un exemplu: 
colaborez cu o bancă care vinde 
asigurări de sănătate pentru clienţii de 
top. În discuţiile avute cu reprezentanţii 
băncii aceştia mi-au explicat că 
persoanele targetate beneficiază de un 
pachet bancar care, pe lângă o gamă 
diversificată de produse, presupune şi 
multe comisioane reduse comparativ 
cu ofertele standard. „Nu prea înţeleg”, 
am recunoscut eu. „Păi, dacă aveţi de-a 
face cu clienţi mai înstăriţi (depozite de 
minim 20.000 euro, venituri lunare nete 
de peste 2.000 euro), de ce nu puneţi 

şi voi taxe şi comisioane mai mari, că 
oamenii ăştia îşi permit?” Da, într-adevăr, 
îşi permit, dar, pe de altă parte, sunt şi 
extrem de atenţi (chiar mai atenţi decât 
un om obişnuit) la orice cheltuială pe 
care o fac; astfel, pe ei îi atrag foarte mult 
comisioanele mici!!!

Adică, cumpătaţi, nu avari!

Totuşi, ce pot face bogaţii 
cu o asigurare de viaţă?

Repet: fără a avea propria 
experienţă, îndrăznesc să punctez la  
acest capitol următoarele aspecte.

Riscurile specifice vieţii cotidiene 
(accidente, îmbolnăviri) planează 
aproximativ în aceiaşi măsură asupra 
tuturor: Frumoşi sau urâţi, deştepţi sau 
proşti, bogaţi sau săraci, cinstiţi sau 
hoţi, credincioşi sau atei. Iar atunci când 
acestea se produc, în plan fizic generează 
aceleaşi consecinţe; în plan financiar însă, 

lucrurile stau puţin diferit. Cum anume? 
Stai să vezi:

În momentul în care o persoană 
ajunge invalidă total, ea nu mai poate 
genera venituri, pe de o parte, şi începe 
să cheltuiască, pe de cealaltă. Acesta în 
condiţiile în care obiectivele urmărite 
într-un astfel de context sunt cel puţin 
două: recâştigarea stării de sănătate 
(unde e posibil), respectiv menţinerea 
intactă a standardului de viaţă personal 
şi al familiei ca înainte de producerea 
riscului.

Exemplu concret: venitul nevoiaşului 

se reduce cu cât producea el în mod 

normal (500 lei / lună), iar al bogatului la fel 

(500.000 lei / lună). Sesizezi diferenţa?

Apoi, accesul la serviciile de 
sănătate e diferit: nevoiaşul va merge 
la un spital de stat, bogatul va dori să 
meargă la Viena – crezi că costă la fel? Mă 
îndoiesc.

Nu mai vorbesc de situaţia în care 
se produce decesul: pentru a-şi păstra 
standardul de viaţă existent înainte 
de producerea evenimentului nedorit,  
familia celui mai sărman are nevoie de 
un „ceva” sau „cineva” care să înlocuiască 
cei 500 de lei lunar, iar a înstăritului să-i 
„pompeze” 500.000 lei. 

Iar dacă la cele de mai sus adăugam 
şi „ingredientul surprinzător” (mulţi 
bogaţi sunt cel puţin la fel de atenţi 
cu cheltuirea banilor ca şi nevoiaşii), 
putem face următoarea deducţie logică: 
nu puţine sunt cazurile în care pentru 
cei înstăriţi contează foarte mult dacă 
consumă din propria avere pentru 
depăşirea situaţiilor ilustrate mai sus. 
Ceea ce ştiu eu e că o asigurare de viaţă 
are tocmai rolul de a „pompa bani” în 
astfel de contexte.

Deci, „Eşti prea bogat ca să-ţi 
cumperi o asigurare de viaţă?”. Doar 
tu, bogătane, ştii răspunsul la această 
întrebare. 

Eu pot doar să fac presupuneri...

Opinii
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Fie că este parte a unui serviciu externalizat, fie că este angajat al 
asigurătorului, persoana care efectuează constatarea avariilor şi 
evaluarea pagubelor devine o carte de vizită pentru compania de 
asigurări. Aceasta contribuie deopotrivă la menţinerea clienţilor, cât şi 
la profitabilitatea asigurătorului. 

Tendinţe şi alternative pentru 
organizarea constatării avariilor 
şi evaluării pagubelor

În prezent, în orice discuţie în 
care se menţionează producerea unui 
cutremur catastrofal, a  unui incendiu 
devastator sau o simplă inundaţie 
datorită unei ţevi sparte ori un banal 
accident de circulaţie apare imediat 
întrebarea dacă existau asigurări care să 
acopere riscurile produse.

Odată cu apariţia daunelor, poliţa 
şi/sau contractul de asigurare, acele 
pagini numeroase, pline de clauze 
scrise mărunt se trezesc la viaţă pentru 
a transforma o promisiune în realitate. 
Este momentul adevărului pentru 
toate părţile care au fost implicate în 
cumpărarea asigurării: promptitudinea 
efectuării constatării, calitatea şi 
transparenţa informaţiilor primite pe 
tot parcursul soluţionării dosarului de 
daună, rapiditatea plăţii despăgubirii 
vor arăta asiguratului dacă decizia 
luată independent sau cu sprijinul unui 
intermediar în asigurări privind alegerea 
asigurătorului, a tipului de polită, precum 
şi a acoperirilor şi clauzelor suplimentare 
a fost cea corectă.

Asigurătorii cunosc cât de 
important este să fii aproape de client 
atunci când acesta are nevoie şi de aceea 
pun la dispoziţia asiguraţilor informaţiile 
necesare pentru a putea aviza 

producerea evenimentelor asigurate 
prin site-urile proprii, prin intermediul 
forţei de vânzare sau al personalului 
care lucrează în  Call Center, notificarea 
daunelor efectuându-se telefonic, online, 
prin e-mail, fax sau prin prezentarea la 
punctele de constatare.

Dacă notificarea daunei este o 
obligaţie a asiguratului, constatarea şi 
dimensionarea pagubelor sunt obligaţii 
ce revin asigurătorului. De regulă, 
contractele de asigurare facultativă 
prevăd efectuarea constatărilor de 
către reprezentanţii asigurătorului, 
dar există şi posibilitatea ca părţile să 
agreeze de comun acord folosirea unor 
experţi independenţi pentru cazuri de 
complexitate ridicată.

Constatarea şi evaluarea pagubelor 
reprezintă o etapă în cadrul procesului 
de soluţionare a daunelor importantă 
atât pentru asigurat, cât şi pentru 
asigurător. Asiguratul este interesat să-şi 
recupereze integral prejudiciul (chiar 
dacă prin aceasta uneori se depăşesc 
clauzele contractuale) şi să obţină 
o soluţie care să-l repună în situaţia 
dinaintea producerii evenimentului, 
iar asigurătorul doreşte să plătească 
doar indemnizaţia cuvenită conform 
contractului de asigurare, în condiţii 

de maximă eficienţă. În ultimii ani,  în 

această ecuaţie, brokerii au devenit 

o prezenţă din ce în ce mai activă, 

intervenind în interesul clienţilor 

pe care-i reprezintă, iar activitatea 

societăţilor specializate în constatarea 

avariilor şi evaluarea pagubelor 

înregistrează şi ea o dezvoltare 

semnificativă.

În aceste condiţii apar numeroase 

întrebări dintre care fac parte şi 

următoarele:

 Efectuarea constatării doar prin 

salariaţi ai asigurătorului asigură 

obiectivitatea şi imparţialitatea necesare? 

 Dacă şi când putem discuta despre 

un conflict de interese atunci când 

brokeri care au emis poliţele de asigurare 

se implică şi în efectuarea constatării 

avariilor?

 Este eficientă folosirea angajaţilor 

proprii în efectuarea constatărilor pentru 

liniile de business în care frecvenţa 

daunelor este foarte redusă?

 Există suficientă expertiză tehnică la 

nivelul inspectorilor constatatori atunci 

când discutăm de daune complexe, 

care afectează mai multe acoperiri ale 

poliţelor?

Daniela GRIGORE
Insurance Specialist



27www.primm.ro 5/2013

Asigurări

Răspunsurile nu sunt simple şi variază în funcţie de mai multe elemente, dar 
o scurtă trecere în revistă a unora dintre posibilele alternative pentru organizarea 
activităţii de constatare şi evaluare a pagubelor în cazul asigurărilor facultative ar 
putea fi benefică:

Folosirea oricăreia dintre 
alternativele prezentate, a unei 
combinaţii sau a altor soluţii viabile 
trebuie să ţină cont de un mare 
adevăr: 
persoana care efectuează 
constatarea avariilor şi evaluarea 
pagubelor reprezintă o carte de 
vizită pentru asigurător, contribuie 
direct atât la menţinerea clienţilor 
în portofoliul  companiei, cât și la 
profitabilitatea acesteia.

Alternative  asigurătorul poate exercita  un control 
eficient  asupra activităţii prestate de 
inspectorii constatatori;

 costurile administrative aferente activităţii 
de constatare sunt, de regulă, mai mici decât în 
cazul altor alternative;

 asigurătorul poate implementa un sistem 
propriu de indicatori de performanţă care 
poate creşte loialitatea propriilor salariaţi.

 de cele mai multe ori, 
asiguratul va considera ca nu se 
asigură o evaluare obiectivă şi 
imparţială a pagubelor produse;

 pot să apară diferenţe de 
productivitate între constatatori,  
în funcţie de zona în care 
acţionează şi de specializarea 
avută.

Folosirea 
propriilor salariaţi

Externalizarea 
către companii 
specializate în 
constatarea 
avariilor şi 
evaluarea 
pagubelor

 se adaugă un plus de transparenţă şi 
obiectivitate procesului de constatare;

 asigurătorul poate beneficia de personal 
specializat corespunzător tipurilor de 
constatări ce trebuie efectuate;

 costurile aferente acestei activităţi pot 
fi recuperate de la reasigurători, în cazul 
anumitor tipuri de contracte de reasigurare;

 se poate reduce riscul de fraudă datorat 
creării unor legături între părţile implicate. 

 costurile administrative, de 
regulă sunt mai mari,  asigurătorul 
trebuind să achite şi TVA-ul aferent 
pentru facturile emise;

 asigurătorul trebuie să aibă, 
în orice moment,  o soluţie de 
back-up pentru cazul în care 
decide reintegrarea activităţii de 
constatare în activitatea proprie;

 în faţa asiguraţilor, 
răspunderea pentru activitatea 
externalizată aparţine 
asigurătorului. 

Organizarea 
activităţii ca fiind 
aferentă unui 
grup de interese 
economice

 se poate optimiza nivelul productivităţii la 
nivelul inspectorilor constatatori;

 se pot optimiza costurile administrative 
aferente activităţii, aceasta nefiind purtătoare 
de TVA;

 este mai uşor de realizat specializarea 
personalului corespunzător tipurilor de 
constatări ce trebuie efectuate. 

 se poate discuta de o relativă 
imparţialitate şi obiectivitate;

 nu poate fi prestată această 
activitate în numele terţilor (alţii 
decât membrii grupului)
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Site-ul… locul unde 
furnizorii se întâlnesc cu potenţialii 
clienţi

Toate eforturile noastre de până 
acum au dus practic la crearea unui loc 
în care potențialii clienți se pot întâlni 
cu ofertele furnizorilor și, de aici, apare 
principalul indice de performanță al 
site-ului, și anume, rata de conversie 
din vizitator în cumpărător. În funcție 
de designul site-ului și de experiența de 
folosire a acestuia, precum și a surselor 
ce au generat traficul în site-ul nostru, 
această rată de conversie din vizitator 
în cumpărător poate varia, în domeniul 

asigurărilor online, de la 0, 7% la 5, 5%. 
Ambele cifre sunt mici în raport de 100%, 
dar distanța între minim și maxim este 
importantă și poate face diferența între 
eșec și succes.

Mediul online a devenit 
etalon în alegerea ofertei 
şi a asigurătorului

Care sunt totuși motivele pentru 
care rata de conversie este atât de mică ?

Răspunsul este oarecum simplu, 
dar în același timp are mai multe aspecte 
dintre care cele mai importante sunt 
legate de comportamentul uzual al 
clienților de online din România. Acest 
comportament, în domeniul asigurărilor 
online, evoluează într-un ritm rapid. 
Astfel că, acum, am trecut de etapa de 

Opinii

Vă propunem să 
trecem la următorul 
pas al experienţei 
online,  și anume,  îi 
vom trece în revistă pe 
cei care ne vizitează 
site-ul și apoi analizăm 
furnizorii ale căror 
servicii le promovăm/ 
comercializăm pe site, și 
de la acest moment vom 
începe să vorbim despre 
vizitatori… despre cei pe 
care apreciem că sunt 
potenţiali clienţi.

Din episoadele anterioare… 
până acum am reținut următoarele:

 că în România există 8 
milioane de utilizatori de internet,  
din care aproximativ 5 milioane și 
jumătate sunt potențiali clienți de 
asigurări. Cu aceste cifre,  devenim cea 
mai importanta piață de internet din 
Europa de Est;

 că a construi un site și a 
începe să vinzi online pare simplu, 
dar nu este… căci trebuie să treci 
printr-un adevărat labirint.  Dacă ai 
experiență,  acest labirint reprezintă 
o cale spre rezultate notabile,  altfel,  
dacă încerci să deslușești de unul 
singur drumul,  ca o primă experiență,  
vei constata că rezultatul poate fi 
traumatizant și costisitor.

Rata de conversie din 
vizitator în cumpărător 
poate varia de la 0,7% 
la 5,5% în domeniul 
asigurărilor online.

Răzvan PAVEL 
Insurance Specialist
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totală neîncredere și evitare a acestui tip 
de ofertare și am ajuns în etapa în care 
online-ul începe să devină un etalon 
folosit pentru a evalua oferta primită 
pe unul din canalele clasice din mediul 
offline sau ca un etalon în alegerea 
ofertei și a asigurătorului, în raport de 
așteptările clientului. Urmează achiziția, 
care se face în mediul offline, prin unul 
dintre canalele clasice. Această etapă 
nu creează încă vânzări importante în 
mediul online, dar se constituie într-o 
experiență pozitivă care, la un moment 
dat, va conduce și către conversia în 
cumpărător, iar acela va fi momentul 
în care piața de online se va dezvolta 
exponențial.

Revenind la comportamentul 
potențialilor cumpărători, trebuie să 
menționăm că acesta diferă în funcție 
de experiența, interesul și încrederea în 
acest timp de achiziție al fiecărui client 
în parte. 

Reținem însă că putem distinge, 
dincolo de cele afirmate, câteva tipologii/
profiluri de client.

Primul tip ar fi cel al clientului 
curios – o persoană care se arată 
interesată de această soluție, dar care, 
până la momentul respectiv, nu a folosit 

astfel de servicii, drept urmare, este 
interesată să parcurgă o nouă experiență. 
De cele mai multe ori clienții din această 
categorie se opresc în momentul când 
în site sunt cerute informații specifice 
despre proprietarul mașinii, ca, de 
exemplu, codul numeric personal, sau 
despre mașină, detalii, precum numărul 
acesteia de identificare, numărul de 
înmatriculare, parametri tehnici - cilindre, 
puterea sau masa maximă autorizată. 

Această persoană reprezintă însă 
viitorul acestei industrii, este prototipul 
clientului, și de aceea trebuie să 
construim, în site, procese și fluxuri de 
lucru sau strategii de marketing prin care 
să îl atragem, să încercăm a-l convinge 
să continue demersul și să finalizeze 
comanda. 

O altă tipologie ar fi cea a clientului 
chibzuit – care știe că are de reînnoit 
sau de încheiat o asigurare nouă și își 
face bugetul pentru luna următoare 
sau doar verifică oferta primită de la 
brokerul/ asigurătorul său pentru a se 
asigura că prețul primit este cel corect 
și, mai ales, pentru a verifica oferte 
similare din piață. Acest client știe și este 
de acord că trebuie să dea informații 

complete și corecte, însă de cele mai 
multe ori nu va finaliza comanda ci se 
va opri în secțiunea de afișare oferte 
de preț. Acest tip de client va fi printre 
primii clienți fideli mediului online de 
îndată ce se va convinge că informarea 
în mediul online este obiectivă și că 
poate primi ofertele cele mai bune din 
piață. Pentru acești clienți este foarte 
important nivelul de servicii oferite de 
site-ul accesat, respectiv sunt importante 
acțiunile post vânzare – chiar dacă nu a 
achiziționat de la noi, putem totuși să îi 
oferim date suplimentare, de genul unei 
oferte complete, cu detalii comparative 
ale produselor și, nu în ultimul rând, un 
suport telefonic pentru a urmări evoluția, 
deplasările pe site ale respectivului 
client. 

Următoarea tipologie importantă 
este cea a clientului neîncrezător. Profilul 
unui astfel de client se caracterizează 
prin convingerea că ofertele din mediul 
online sunt corecte și obiective, poate 
chiar mai bune decât cele primite în 
mediul offline, dar are încă îndoieli 
privind compania “din spatele site-
ului”, și aici ne referim în principal la 

CLIENTUL CURIOS

CLIENTUL CHIBZUIT

CLIENTUL 

NEÎNCREZĂTOR
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neîncrederea în livrarea serviciilor 
achiziționate. O primă manifestare a 
acestei neîncrederi este opțiunea de 
a plăti la livrare – acest aspect este 
caracteristic pentru piața online din 
România, luând în considerare că 
avem cea mai mică penetrare a plăților 
cu cardul direct pe site, respectiv, un 
procent de aproximativ 10%. Dacă 
problema plății este rezolvată simplu de 
achitarea ramburs, rămân totuși celelalte 
întrebări legate de încredere/lipsa de 
încredere. 

Așadar: Oare polița este corectă? 
Este înregistrată la compania de 
asigurare? Oare nu o să am probleme 
în caz de daună ? Răspunsul la aceste 
întrebări, respectiv derularea procesului 
de transfer de încredere către client este 
mai greu de stabilit, însă este în strânsă 
determinare și corelație cu informațiile 
afișate și experiența clientului în folosirea 
site-ului, dar și cu gradul în care aceste 
informații pot fi verificate sau confirmate 
de alte surse. Cele mai utile elemente, 
în acest caz, sunt recunoașteri oficiale 
ale site-ului și serviciilor oferite, precum 
și certificări din partea unor autorități, 
instituții sau organizații recunoscute. 
Acestora li se adaugă, ca un factor 
extrem de important, acțiunile de 
marketing, care oferă vizibilitate în medii 
de comunicare uzuale. 

O tipologie importantă este cea a 
clienților obișnuiți cu achizițiile online 
– clienți care au acumulat o experiență 
pozitivă pe site și care, în cele mai multe 
cazuri, finalizează comanda în mediul 
online. Singura și cea mai importantă 
condiție în acest caz este ca în derularea 
procesului de achiziție să nu creăm pași 

sau etape care sunt neobișnuite pentru 
un utilizator frecvent al mediului online - 
mai exact, ne referim la informații care nu 
au legătură cu procesul de achiziție sau la 

explicații incorecte a ceea ce vrem de la 
client și, nu în ultimul rând, la solicitarea 
de informații redundante. Acest tip de 
client poate fi ușor transformat în client 
fidel al site-ului nostru dacă reușim să îi 
oferim o experiență pozitivă. Și acesta 
este unul dintre motivele pentru care 
va trebui să fim inovativi și să creăm 
experiențe noi în permanență.

 Și nu în ultimul rând, reținem 
tipologia clientului propriu-zis – 
cunoscător de asigurări, care lucrează 
în domeniu ca broker sau ca agent de 
asigurare sau chiar ca și angajat al unei 
companii de asigurare și care folosește 
astfel de comparatoare în procesul de 
vânzare desfășurat ca activitate zilnică. 
Astfel, un broker care nu are aplicații 
soft de calcul automat folosește aceste 
servicii de comparare pentru a prezenta 
clientului său o ofertă de preț urmând 
ca după alegerea unei anumite oferte să 
refacă calculul direct în aplicația web a 

respectivei companii de asigurare, însă 
are avantajul că face un singur calcul și 
nu câte unul pentru fiecare companie 
de asigurare. În cazul agenților sau al 
angajaților companiilor de asigurare, 
scopul calculelor este doar identificarea 
poziționării în piață pentru un anumit 
client sau chiar pentru efectuarea 
unui studiu referitor la poziționarea 
companiei pe anumite segmente de 
piață. Această categorie de clienți nu 
va plasa o comandă, însă va contribui 
în timp la creșterea încrederii în acest 
tip de serviciu – vor exista momente în 
care nevoia încheierii urgente a unei 
asigurări – de exemplu, am uitat să facem 
asigurare de călătorie la momentul 
unei deplasări în străinătate și realizăm 
acest lucru înainte de a părăsi țara –, iar 
în acest caz soluția la îndemână este o 
asigurare încheiată în mediul online. În 
acest caz polița se va emite automat și 
clientul o primește pe email în câteva 
minute de la confirmarea plății online.

Clienți există, însă este necesar ca 
proprietarii de site-uri să se comporte 
responsabil și să ofere servicii complete 
și corecte. Pe site-urile pe care le 
dețin. Existența unor site-uri care oferă 
informații incorecte sau care nu dau 
posibilitatea de a finaliza comanda 
direct în site, iar ulterior nu contactează 
clientul, nu fac decât să afecteze 
imaginea generală a mediului online. 
Intrarea însă pe piața de asigurări online 
a unor jucători importanți duce la 
creșterea gradului de profesionalism și, 
mai ales, la creșterea încrederii în această 
piață.

Opinii

Clienţi există,  însă este 
necesar ca proprietarii 
de site-uri  să se 
comporte  responsabil 
și să  ofere servicii 
complete și corecte.  

Acum suntem și pe

http://www.facebook.com/primm.ro
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Reglementarea 
distribuţiei asigurărilor 
online: o necesitate!

În ultima perioadă, comerțul 
electronic a explodat, atât în lumea 
largă, cât și în  România. Cifrele arată 
dublarea utilizatorilor de internet și a 
vânzărilor online la intervale din ce în 
ce mai mici.

Printre principalele cauze se pot 
număra:

 ieftinirea tehnologiei din domeniul 
IT care a dus la scăderea costurilor de 
achiziție a diferitelor aparate tehnice 
(laptop, tableta, telefon etc.);

 apariția de tehnologii noi care 
permit accesarea internetului la 
viteze din ce în ce mai mari și de către 
un număr din ce în ce mai mare de 
utilizatori;

 micșorarea dispozitivelor capabile 
să se conecteze la internet, de la 
calculatoare PC și laptop-uri s-a ajuns 
la tablete și telefoane care au permis 
accesul imediat și de oriunde la 
internet;

 apariția și dezvoltarea de 
comunități virtuale - grupuri de 
oameni interconectați cu ajutorul 

sau prin programe platformă tip 
Facebook sau World of Warcraft și 
care împărtășesc idei și/sau obiective 
comune;

În aceste condiții, distribuția 
produselor de asigurare prin 
intermediul internetului nu este 
decât o evoluție normală în contextul 
descris mai sus.

Cu toate acestea, deși canalele 
de distribuție clasice din domeniul 
asigurărilor, față-în-față, beneficiază 
de o atenție constantă din partea 
forurilor tutelare de supraveghere, 
CSA și CSSPP, mai nou ASF, care 
emit norme și reglementări în ceea 
ce privește calitatea și instruirea 
persoanelor care intermediază 
activitatea de intermediere și 
promovare a produselor de asigurare, 
internetul – ca și canal de distribuție 
– a rămas cumva în urma acestor 
reglementări.  În acest moment 
nu sunt reglementări specifice și 
dedicate comercializării produselor 
de asigurare prin internet.

Activitatea de reglementare ar 
trebui să aibă în vedere următoarele 
arii: 7. Sistemele de protecție 

electronică, de genul 
programelor de tip antivirus, 
de restricționare a accesului 
sau a protocoalelor de criptare 
ar trebui să fie impuse la 
un nivel suficient de ridicat 
pentru a face dificilă atacarea 
sistemului informatic și,  
implicit,  a datelor protejate;

8.  Actualizarea programelor 
și a componentelor tehnice ar 
trebui să impună, la un anumit 
interval de timp, îndeplinirea unor 
cerințe minime în ceea ce privește 
performanțele sistemului și/sau 
ale aplicațiilor implicate. Datorită 
progresului tehnologic rapid, 
acestea se pot uza moral și pot 
deveni ineficiente într-un timp din 
ce în ce mai scurt, ceea ce ar impune 
revizuirea lor periodică;

9.  Servicii minim 
garantate de service de 
specialitate. Unele bănci 
asigură acest serviciu  24 de 
ore din 24 de ore,  pentru a 
preîntâmpina erorile, fraudele 
și/sau atacurile cibernetice;

10.  Cerințe minime de 
testare înainte de implementarea 
programelor și/sau aplicațiilor 
care oferă produse de asigurare 
vândute prin internet;

Alexandru APOSTOL
Director General
MAXYGO Broker
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1. Modul de prezentare a 
informațiilor trebuie să asigure 

clientului aceeași calitate și 
aceeași cantitate precum cele 
oferite de un material tipărit și 
de discuțiile de intermediere 

purtate cu o persoană 
calificată;

2. Formularistica de înrolare 
trebuie să conțină un minim 
de elemente de identificare 

a clientului, a evenimentelor 
asigurate, a beneficiilor oferite, a 

primei de asigurare, a beneficiarilor 
etc. În general,  să se asigure 

transmiterea corectă a tuturor 
elementelor  și aspectelor 

contractuale;

3. Identificarea, fără 
dubiu, a voinței și opțiunilor 

alese de client. Dacă 
în varianta tradițională 

semnarea cererii de asigurare 
era, de cele mai multe 

ori, indispensabilă pentru 
încheierea contractului de 

asigurare, în cazul vânzărilor 
prin internet ar trebui 

reglementată folosirea 
semnăturii electronice și/

sau dezvoltarea de metode 
complementare în acest 

sens;

4. Protecția și prelucrarea 
datelor personale ar trebui 

reglementate nu numai la nivelul 
strict al datelor personale ale 

clientului, cele folosite în procesul 
de cotație/vânzare, cât și în cel 
al datelor legate de identitatea 

dispozitivului cu care se accesează 
internetul și, implicit,  se realizează 

procesul de vânzare. 

5. Protejarea plății primei de 
asigurare prin internet ar trebui 
să urmărească protocoale stricte 

de securitate. În general, acest 
domeniu este cel mai reglementat 

și avansat tehnologic datorită 
implicării și conexiunii cu sistemul 

bancar unde aceste măsuri au 
fost implementate și dezvoltate în 

special prin internet banking;

6. Licențierea programelor și a 
aplicațiilor folosite la construirea, 
dezvoltarea și menținerea unui 

sistem informatic destinat 
comercializării produselor de 
asigurare pe internet ar trebui 
să impună folosirea numai de 

programe și aplicații verificate, 
licențiate și care nu pot fi folosite 

pentru a accesa datele și care 
să asigure,  în același timp,  un 

standard de fiabilitate;

11. Preturile produselor de 
asigurare obligatorii ar trebui să fie 
IDENTICE indiferent de canalul de 
vânzare folosit la achiziționarea sa. 
În acest fel,  ar fi rezolvată, pe de o 

parte,  concurența neloială din piață 
și,  în plus,  problema produselor 
de asigurare vândute la prețuri 

nesustenabile ar putea fi diminuată.
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Peste 
limita norilor

Daniela GHEŢU
Director Editorial

Înflăcărează imaginaţia, 
hrănesc aspiraţia 
spre performanţă şi 
perfecţiune… şi pot 
aduce impresionante 
beneficii economice. 
Vorbim despre „zgârie-
nori”, echivalentul 
modern al coloanelor 
din antichitate şi al 
campanilelor evului 
mediu, ca expresie 
elocventă a prosperităţii 
şi puterii economice. 
Şi chiar dacă în România 
recordul absolut în 
materie, înscris în 2012, 
nu depăşeşte încă 
înălţimea marii piramide 
din Giza, începutul a 
fost făcut, iar viitorul 
este deschis unor 
realizări superioare, care 
vor fi atât aducătoare 
de beneficii, cât şi 
purtătoare de riscuri 
specifice.
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Giganţii aglomerărilor urbane, 

lucrări de referinţă pentru constructorii 

lor, exercită o puternică influenţă, pe 

multiple planuri, asupra vieţii unor zone 

extinse ale oraşului. Dacă proliferarea pe 

scară largă a acestui tip de construcţii, 

în ultimele decenii, este o dovadă 

suficientă a utilităţii şi eficienţei lor, 

trebuie spus că, alături de avantaje, ele 

sunt şi purtătoarele unor riscuri specifice, 

cu potenţial impact nu numai asupra 

ocupanţilor sau proprietarilor, ci şi asupra 

comunităţii.

La limita norilor şi mai 
departe…

Dezvoltarea metodelor şi 

materialelor de construcţie a dat aripi 

creativităţii arhitecţilor. Înlocuirea 

zidăriei grele cu structurile zvelte şi 

incomparabil mai uşoare, din oţel, nu 

a adus numai o reducere a costurilor şi 

abilitatea tehnologică de a ridica clădiri 

din ce în ce mai înalte, ci a deschis o 

nouă perspectivă asupra peisagisticii 

aglomerărilor urbane. Realizările 

ultimelor decenii, clădiri a căror înălţime 

duce noţiunea de locuire către limite 

ce până de curând erau proprii numai 

zborului, creează premisele unui nou 

tip de abordare a riscului pe segmentul 

property, reunind elemente de înaltă 

tehnicitate, o activitate administrativă 

sofisticată, precum şi formule complexe 

de asigurare.

Definiţia dată noţiunii de zgârie-

nori diferă de la ţară la ţară, funcţie 

de contextul local. Dacă majoritatea 

construcţiilor dintr-un oraş au 3 - 4 

etaje, atunci o clădire cu 12 etaje poate 

fi considerată ca înaltă. Pe de altă parte, 

în locaţii ca New York sau Hong Kong, o 

clădire poate fi considerată înaltă dacă 

are peste 40 de etaje. Totuşi, se poate 

considera că, în general, în categoria 

„clădirilor înalte” se înscriu construcţiile 

cu peste 20 de etaje, cu schelet de 

rezistenţă şi compartimentări „uşoare”.

Merită poate reamintit că 

denumirea de „zgârie-nori”, folosită 

pentru prima dată în 1880, se referea 

iniţial la primele clădiri americane cu 10 - 

20 de etaje, care dominau cerul oraşelor 

reunind elemente tehnice care la vremea 

respectivă erau considerate ca ultima 

expresie a progresului tehnologic în 

materie de rezistenţă şi confort: structură 

de oţel, lifturi, încălzire centrală, sisteme 

de pompare electro-hidraulice, linii 

telefonice etc.

Astăzi, noţiunea de „zgârie-nori” 

pare să fi devenit deja „neîncăpătoare” 

pentru performanţele atinse în materie 

de înălţime. CTBUH (Council of Tall 

Buildings and Urban Habitat) a introdus 
deja doi noi termeni pentru a desemna 
clădirile „super înalte”, de peste 300 m şi 
„mega înalte”, de peste 600 m. La sfârşitul 
anului 2012, an în cursul căruia numărul 
clădirilor înalte construite în întreaga 
lume a crescut cu 66, patrimoniul 
mondial de clădiri mai înalte de 200 m se 
triplase faţă de anul 2000, atingând cifra 
de 756. În ultima perioadă, în timp ce în 
Europa şi pe continentul american criza a 
pus o frână puternică dezvoltării urbane, 
Orientul Mijlociu şi Asia au constituit 
motorul creşterii în acest domeniu. 
Astfel, dacă în America au fost finalizate 
în 2012 numai 6 clădiri înalte, numărul 
proiectelor de anvergură inaugurate în 
Orientul Mijlociu a fost de 16, iar în Asia 
de 35. Inaugurată în 2010, clădirea Burj 
Khalifa din Dubai, cu cele 163 de etaje 
(828 m) ale sale cu destinaţie mixtă 
(rezidenţială – office – hotel), îşi menţine 
pentru moment statutul de cea mai 
înaltă clădire din lume, dar ar putea fi 
depăşită în 2018 dacă proiectul Kingdom 
Tower din Jeddah, Arabia Saudită, cu o 
înălţime previzionată de minim 1.000 m, 
va fi finalizat la termen.

Un fapt demn de remarcat, şi care 
pune într-o lumină nouă fenomenul 
zgârie-norilor, este măsura tot mai 
mare în care aceste clădiri, sau părţi 
ale lor, capătă destinaţie rezidenţială. 



36 www.primm.ro5/2013

Astfel, la finele anului 2012, potrivit 
statisticilor CTBUH, 30 din cele mai înalte 
100 clădiri ale lumii erau destinate, 
cel puţin parţial, locuirii, în timp ce în 
rândul clădirilor înalte aflate în diverse 
stadii de construcţie procentul celor 
cu destinaţie rezidenţială se apropie 
de 50%. Funcţiunea de hotel ocupă, de 
asemenea, un loc important, aproape 
la paritate cu cea de clădire de birouri, 
astfel încât dacă în trecut caracteristicile 
funcţionale ale zgârie-norilor trebuia 
adaptate aproape în exclusivitate 
nevoilor corporatiste, astăzi este vorba 
despre o complexitate crescută dată nu 
numai de numărul mult mai mare de 
oameni pe care o astfel de clădire îi poate 
găzdui, dar şi de diversitatea stilurilor de 
locuire.

Deşi încă timid, şi la o scară mult 
mai modestă, acest tip de construcţii a 
început să-şi facă apariţia şi în peisajul 
urban românesc, cu precădere în 
Bucureşti. La ora scrierii acestui articol, 
site-urile internaţionale dedicate 
subiectului listau în România un număr 
de 26 de clădiri cu mai mult de 12 etaje, 
cărora ar putea să li se mai adauge încă 
5 clădiri aflate în curs de proiectare 
sau execuţie. Numai 7 dintre aceste 
construcţii depăşesc sau vor depăşi 
pragul celor 20 de etaje. Pentru a ne 
limita strict la momentul prezent însă, 

nu putem vorbi, în fapt, decât despre 

2 clădiri care răspund acestui standard 

de înălţime: Hotelul Intercontinental, 

construit în 1970, cu o înălţime de 25 

de etaje, şi centrul de afaceri Sky Tower 

- Floreasca City Center, cea mai înaltă 

clădire din România, având 37 etaje, a 

cărei construcţie a fost încheiată în 2012. 

Cele trei turnuri ale Dâmboviţa Center, 

de 35, 30, respectiv 26 etaje, rămân 

deocamdată un proiect de viitor, a cărui 

realizare a fost oprită pentru moment, 

în timp ce Chitila Tower şi Petrom City 

Tower, alte două potenţiale „vârfuri” 

bucureştene de 30, respectiv 27 etaje, se 

află încă în stadiul de propunere.

Ce şanse are Capitala României 

de a se popula cu un număr important 

de clădiri înalte? Dacă este să judecăm 

după criza de spaţiu şi preţul terenurilor 

în zonele „interesante” – încă foarte 

ridicat, chiar şi după scăderile importante 

datorate crizei -, atunci ar fi firesc să ne 

aşteptăm ca anii următori să aducă o 

dezvoltare importantă pe segmentul 

construcţiilor înalte. Nu trebuie uitat 

însă că, pentru a atinge norii, o clădire 

trebuie să fie cu picioarele bine înfipte 

în pământ, mai ales în condiţiile 

geomorfologice specifice capitalei 

noastre, care impun utilizarea unor soluţii 

tehnologice de realizare a fundaţiilor 

complexe şi, implicit, scumpe. 

Pe de altă parte, amplasarea 
unor astfel de clădiri în zonele deja 
aglomerate ale oraşului nu este privită 
cu ochi buni nici de edilii capitalei, nici 
de specialiştii în urbanism. Totuşi, cel mai 
probabil, argumentele economice sunt 
cele care vor avea câştig de cauză, iar din 
această perspectivă, mai devreme sau 
mai târziu, skyline-ul bucureştean va fi, 
cel mai probabil, remodelat de apariţia 
zgârie-norilor, fie şi în varianta lor mai 
modestă, de simple clădiri înalte.

Riscuri pe măsură…
Beneficiile economice aduse de 

ridicarea clădirilor înalte sunt evidente, 
de la utilizarea maximală a spaţiului, cu 
toate implicaţiile financiare aferente, 
până la crearea de locuri de muncă, 
dat fiind că administrarea unui astfel 
de edificiu este un business în sine. 
Cât despre plusul de imagine adus 
atât oraşului gazdă, cât şi locatarilor 
săi… fascinaţia şi respectul oamenilor 
faţă de grandoarea arhitectonică sunt 
sentimente perene.

Însă, pentru ca aceste beneficii să 
parcurgă cu bine drumul de la potenţial 
la realizare, trebuie considerate cu 
maximă atenţie şi riscurile pe care le 
comportă existenţa şi funcţionarea 

Anul finalizării

Număr etaje

Utilizare

828 m

601 m

508 m

492 m 484 m 452 m 450 m 442 m 442 m

burj Khalifa
Dubai

Emiratele Arabe 
Unite

Makkah Royal 
Clock Tower 

hotel
Mecca, Arabia 

Saudită

Taipei 101
Taipei

Taiwan

Shanghai World 
Financial Center

Shanghai SH
China

International 
Commerce 

Center
Hong Kong HK 

China

Petronas Towers
Kuala Lumpur

Malaezia

Nanjing 
Greenland 

Financial Complex
Nanjing JS, China

Willis Tower
Chicago IL

SUA

KK 100
Shenzhen GD

China

2010 2010 2004

101

birouri

2008

101

mixtă

2010

108

mixtă

1998

88

birouri

2010

89

mixtă

1974

108

birouri

2012

100

mixtămixtă hotel

163 120
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clădirilor sau complexelor de clădiri 

înalte. Literatura de specialitate 

menţionează şi analizează o largă 

varietate de riscuri, dintre care, 

sintetizând, am putea aminti:

 erorile de proiectare;

 incendiul;

 comportamentul clădirilor înalte 

faţă de acţiunea vântului;

 cutremurul;

 terorismul;

 riscuri legate de fundaţie, 

amplasament, portanţă;

 riscuri legate de conversii, 

reabilitări, demolări;

 riscuri legate de funcţionalitatea 

clădirii: salubritate, inundaţii etc.;

 impactul cu obiecte zburătoare;

 riscul de prăbuşire;

 riscuri financiare. 

Vom vorbi despre fiecare 

dintre aceste riscuri în episoadele 

viitoare ale „Dosarului” pe care l-am 

deschis în acest număr de revistă, 

încercând să particularizăm pentru 

condiţiile specifice ţării noastre, 

aducând în discuţie experienţele 

acumulate în piaţa românească de 

asigurări.

437 m 423 m 420 m 414 m 413 m 412 m 393 m 391 m 384 m 381 m

Guangzhou 
International 

Finance Center
Guangzhou GD

China

Trump 
International 
hotel & Tower

Chicago IL
SUA

Jin Mao 
Tower

Shanghai SH
China

Princess 
Tower
Dubai

Emiratele 
Arabe Unite

Al hamra 
Tower

Kuweit City
Kuweit

Two 
International 

Finance Centre
Hong Kong HK

China

23 Marina
dubai

Emiratele Arabe 
Unite

CITIC Plaza
Guangzhou GD

China

Shun hing 
Square

Shenzhen GD
China

Empire State 
building

New York City
SUA

2010

103

mixtă

2009

98

mixtă

1998

83

mixtă

2012

101

rezidenţial

2011

77

birouri

2003

90

birouri

2012

89

rezidenţial

1997

80

birouri

1996

69

birouri

1931

102

birouri
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Asigurătorii din Chicago, 
promotorii erei zgârie-norilor

Asigurătorii au jucat un rol important în impulsionarea construcţiei de 
clădiri înalte. În secolul XIX, companiile de asigurări americane – aflate în rapidă 
expansiune -, au fost primele întreprinderi care aveau nevoie de sedii capabile să 
găzduiască într-o locaţie unică un mare număr de angajaţi cu muncă de birou. De 
aici până la a deveni primii clienţi care au solicitat constructorilor clădiri de birouri 
de mare capacitate, dezvoltate pe verticală, a mai fost numai un pas de natură 
tehnologică. Acesta a fost realizat de britanicul Henry BESSEMER, inventatorul 
primei metode industriale care permitea producerea oţelului pe scară largă şi la 
preţuri scăzute.

Deşi Chicago n-a fost niciodată un „oraş al asigurărilor”, ca Hartford sau New 
York, el a jucat un rol foarte important în dezvoltarea acestui segment al pieţei 
financiare americane. Spre deosebire de colegii lor de pe coasta de Est, specializaţi 
în asigurări de viaţă, asigurătorii din Chicago au contribuit masiv la creşterea şi 
sofisticarea asigurărilor de incendiu şi auto, precum şi la dezvoltarea standardelor 
de siguranţă în ambele domenii. Industria asigurărilor a avut însă un rol important şi 
în dezvoltarea fizică a oraşului, determinând redesenarea profilului său arhitectural.

Clădirea Home Insurance din Chicago este considerată, în opinia istoricilor, 
primul zgârie-nori. Construită in 1884, clădirea proiectată de inginerul William Le 
Baron JENNEY avea 10 etaje și o greutate totală de numai o treime din greutatea 
unei clădiri similare cu structură clasică. Noutatea tehnologică absolută care a 
permis realizarea acestei performanţe şi a deschis practic calea construcţiei de 
clădiri tot mai înalte era reprezentată de structura sa de elemente portante din oţel 
şi fontă. Trebuie notat, de asemenea, că a fost prima clădire înaltă susţinută atât la 
interior, cât şi la exterior, de un cadru metalic rezistent la foc. 

Orizontul oraşului Chicago n-ar fi fost acelaşi fără contribuţia asigurătorilor. 
După Home Insurance Building, a urmat D. H. Burnham & Co.’s Insurance Exchange 
Building, în 1912. Cei mai cunoscuţi zgârie-nori ai oraşului sunt clădirile Prudential şi 
John Hancock Center. Clădirea Standard Oil, un punct de referinţă pe harta oraşului 
şi a doua clădire, ca înălţime, în Chicago, a fost redenumită pentru AON Corporation, 
actualul său ocupant.
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Asigurări

Andreea IONETE
Senior Editor

Industria românească a energiei eoliene a cunoscut în ultimii ani o 
dezvoltare efervescentă, fiind apreciată drept cea mai impresionantă 
din întreaga Europă emergentă. Creştere produsă pe fondul unuia 
dintre cele mai generoase sisteme de subvenţii de stat din regiune, 
care a generat un aflux masiv de investiţii şi proiecte noi. Odată cu 
creşterea investiţiilor, cresc însă şi se diversifică şi riscurile care pot 
ameninţa funcţionarea în bune condiţii sau pot chiar întrerupe total 
proiectele.

Condiţiile bune de vânt şi 
terenurile extinse, propice instalării 
de turbine eoliene, au acţionat ca un 
magnet pentru sutele de milioane de 
euro ale investitorilor străini. Mai mult, 
după un lung proces de autorizare, 
România a primit în vara lui 2011 
aprobarea din partea Comisiei Europene 
pentru a implementa schema de sprijin 
a producţiei de energie din surse 
regenerabile sub forma certificatelor 
verzi, propusă prin Legea nr. 220/2008. 

Numai în anul 2012 au fost instalaţi 
923 MW noi, în urma unor investiţii de 1,5 
miliarde euro, ceea ce a plasat România 
pe locul 5 în UE în funcţie de puterea nou 
instalată, după Germania, Marea Britanie, 
Germania şi Spania, potrivit datelor 
Asociaţiei Europene a Energiei Eoliene - 
EWEA. De altfel, tot în 2012, România a 

devenit ţara europeană cu cel mai mare 
parc eolian pe uscat (240 de turbine, cu 
o putere instalată de 600 MW), după ce 
grupul ceh CEZ a realizat o investiţie de 
1,1 miliarde euro în două localităţi din 
judeţul Constanța, Fântânele şi Cogealac.

În acest context, se pune problema 
specificului riscurilor la care sunt expuse 
proiectele de energie regenerabilă 
pe parcursul întregului ciclu de viaţă, 
începând de la proiectare, până la etapa 
operaţională, și a capacităţii pieţei 
de asigurări româneşti de a satisface 
cererile celor care investesc în facilităţi 
regenerabile. 

Investitorii din acest domeniu 
sunt caracterizaţi ca fiind persoane cu 
o înţelegere bună a fenomenului de 
risc, precum şi a efectelor acestora. De 
asemenea, dacă luăm în considerare 

faptul că majoritatea investiţiilor în 
energie regenerabilă sunt de tip green field, 
project finance, constatăm că majoritatea 
finanţatorilor impun în condiţiile de 
finanţare asigurarea obligatorie a 
investiţiei. Cu alte cuvinte, estimăm că 
fiecare proiect construit în România, în 
prezent este asigurat sub o formă sau alta, 
pe piaţa românească sau internaţională, 
spune Cristian FUGACIU, Director 
General, MARSH România.

Pe urmele vântului

Costul subventiilor pe facturile 
consumatorilor români

500 

milioane euro
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14 MW eolieni în 2009

1.900 MW 
în 2012

locul 11 la nivelul UE

TOP 10 parcuri eoliene pe uscat din Europa

Ţară, Localitate Investitor Putere 
instalată 

(MW)

România, Fântanele şi 
Cogealac

CEZ, Cehia 600

UK, Whitelee Scottish Power 539

UK, Viking SSE Renewables 371

UK, Clyde SSE Renewables 350

UK, Pen y Cymoedd Vatenfall 256

Portugalia, Vento 
Minho

NA 240

Austria, Andau Bewag Imwind Puspok 237

Spania, Marnachon Iberdrola 208

UK, Dorenell Infinergy 177

Germania, Havelland Stadwerke. Munchen 163

Sursa: EWEA

TOP 10 investiții în proiecte eoliene în Romania 

Localitate Investitor Putere 
instalată 

(MW)

Fântanele, Constanţa CEZ, Cehia 347.5

Cogealac, Constanţa CEZ, Cehia 252.5

Târguşor, Constanţa Elcomex EOL - Enel, 
Italia

119.6

Peştera, Constanţa EDP Renewables 90

Mihai Viteazu, 
Constanţa

Eolica Dobrogea One 
(Iberdrola)

80

Sălbatica, Tulcea Enel Green Power 70

Sălbatica, Tulcea Blue Line (Enel) 70

Corugea, Tulcea Enel Green Power 70

Corni, Galaţi Corni Eolian 70

Cernavodă, Constanţa Cernavodă Power (EDP 
Renewables)

69

Sursa: Transelectrica
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În acest context, estimările privind 

sumele asigurate sunt date chiar de 

valoarea totală a investiţiilor atrase de 

domeniul energiei regenerabile, care 

totalizează între 3 şi 3,5 miliarde euro. 

În opinia reprezentanţilor MARSH 

România, totalul pieţei de asigurări 

generate de investiţiile în acest domeniu, 

la nivelul proiectelor deja construite, 

se cifrează între 5 şi 10 milioane euro, 

potenţialul fiind dublul acestui volum în 

următorii doi-trei ani.

Anca BĂBĂNEAŢĂ, CEO al Gothaer 

Asigurări, subsidiara unui important 

jucător pe piaţa asigurărilor pentru 

industria regenerabilelor din Germania, 

afirmă că este de aşteptat un număr 

important de cereri de ofertă care să 

vizeze acest domeniu. La momentul 

actual, discutăm de o piaţă aflată la 

început de drum, dar cu mare potenţial 

în viitor. Să nu uităm că România este pe 

locul 10 privind atractivitatea sectorului de 

energie eoliană în preferinţele investitorilor, 

conform unui raport intitulat Renewable 

Energy Country Attractiveness Indices 

(Ernst & Young), şi pe locul 13 în topul 

tuturor formelor de energie regenerabilă. 

Există în România companii care 

beneficiază de experienţă şi expertiza 

companiilor-mamă din străinătate care 

au un istoric important în subscrierea 

acestor tipuri de asigurări, potrivit Ancăi 

BĂBĂNEAŢĂ.

Piaţa încă “verde” a 
asigurărilor specializate 
împrumută know-how 
străin

Piaţa românească prezintă anumite 
limitări în ceea ce priveşte capacitatea de 
subscriere, motiv pentru care volumul de 
prime este împărţit cu piaţa internaţională, 
între programele globale de asigurări ale 
diverşilor furnizori de echipamente, dar şi 
cele locale ale proprietarilor investiţiilor, 
explică Cristian FUGACIU. 

De cele mai multe ori, proiectele 
de mari dimensiuni sunt dezvoltate de 
companii multinaţionale sau consorţii 
care importă programele de asigurare 
internaţionale ale companiei-mamă. Deşi 
piaţa de asigurare pentru energie verde 
este încă în dezvoltare, asigurătorii locali 
au început să ofere soluţii care, din punct 
de vedere al acoperirii şi primelor de 
asigurare, concurează cu pieţele externe. 
Estimăm că, treptat, piaţa locală va oferi 
soluţii de transfer de risc din ce în ce mai 
avansate şi, similar, în cazul specialiştilor, 
potrivit lui Eduard SIMIONESCU, Director 
General, GrECo JLT România.

Mihai LUCANU, Director General, 
QBE Insurance - Sucursala România, 
precizează că, de obicei, produsele 
disponibile sunt aliniate la gradul de 
sofisticare al cumpărătorilor, astfel încât 
vom putea găsi atât produse de top 
similare cu cele disponibile în alte ţări, 
cât şi produse care satisfac chiar şi cele 

mai exigente criterii financiare. În măsura 
în care domeniul se va dezvolta uniform 
în timp, asigurătorii prezenţi local îşi vor 
crea portofolii relevante pe baza cărora vor 
putea acumula experienţă.

În ceea ce priveşte cotele de 
primă, acestea variază în funcţie de 
dimensiunea proiectului, particularităţile 
tehnice, amplasare, tipul de riscuri 
asigurate etc. şi pot fi în intervalul 0,1 
– 0,5% din suma asigurată. Astfel, în 
funcţie de tipologia proiectului, sumele 
asigurate variază între 1,2 – 2 milioane 
euro/MWh.

Cum se stabilesc 
programele de asigurare?

Chiar dacă programele de asigurare 
sunt de tip “all-risk”, soluţiile oferite de 
asigurători diferă destul de mult, cea mai 
importantă etapă fiind analiza riscurilor 
şi a felului în care pot fi transferate în 
asigurare.

Se recomandă realizarea unui due 
dilligence de risc, facut de o societate 
terţă, obiectivă, cu bune cunoştinţe în 
domeniul managementului riscurilor şi al 
asigurărilor, care poate înţelege şi trasa 
harta riscurilor, dar şi să propună cele mai 
bune modalităţi de transfer al acestora în 
soluţii optime de asigurare, explică liderul 
MARSH România.

Proiectele de energie regenerabilă au 
la bază 3-4 contracte principale: contractul 
de furnizare echipamente (turbine eoliene, 

RISCURI ASIGURAbILE TIPURI dE POLIŢE
îN FAZA dE PROIECTARE

Erori şi omisiuni ale proiectantului Răspundere profesională

Securizarea titlului de proprietate sau concesiune asupra terenului Asigurarea titlului de proprietate

Suspendarea lucrărilor datorate încălcării permisului de construcţie (ex: autorizaţii de mediu depăşite), 
schimbări legislative, depăşiri ale bugetului

Construction/Erection All Risks

îN FAZA dE CONSTRUCŢIE-MONTAJ
Riscuri naturale şi catastrofale pe perioada de transport al turbinelor şi echipamentelor Asigurare Cargo

Fenomenele naturale, incendiul, furtul, pierderile financiare  cauzate de întârzierea în finalizarea lucrărilor Construction/Erection All Risks

Lanţul de aprovizionare cu piese, componente Cargo, asigurarea depozitelor, a pierderilor din 
întârzieri

Pagubele materiale, vătămările corporale sau accidente de muncă ale personalului lucrător, pagube produse 
terţilor

Răspundere civilă, Construction/Erection All Risks

îN FAZA OPERAŢIONALĂ
Riscuri catastrofice, fenomene atmosferice, incendiu, furt, vandalism, nefuncţionarea corespunzătoare a 
echipamentelor, avaria accidentală, erori de operare 

poliţe Operational All Risks, poliţe property

Lipsa vântului, lipsa soarelui etc., pierderile provenite din întreruperea activităţii ca urmare a unui risc asigurat. 
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panouri solare etc.), contractul de service 
şi mentenanţă şi contractul de antrepriză 
pentru construcţia proiectului, precizează 
Eduard SIMIONESCU.

În ceea ce priveşte riscurile, acestea 
sunt de trei categorii şi se pot clasifica 
în funcţie de etapele de dezvoltare ale 
proiectului: proiectare, construcţie şi 
operare. 

Practic, explică Mihai LUCANU, 
avem trei componente majore, cu 
menţiunea că proiectarea acoperă ca 
durată atât faza de construcţie, cât şi 
cea de operare. În acest sens, este foarte 
importantă găsirea unei soluţii pentru 
asigurarea de răspundere profesională a 
proiectantului care trebuie să fie orientată 
spre acoperirea întregului portofoliu de 
proiecte pe o perioadă nedeterminată şi 
virtual nelimitată prin intermediul unei 
asigurări reînnoibilă anual. Asigurarea 
“pe fiecare proiect” creează probleme 
şi costuri adiţionale prin blocarea pe 
termen lung a unor capacităţi foarte 
mari, iar astfel apare riscul ca unii 
asigurători să aibă probleme în găsirea 

unei capacităţi de reasigurare adecvate.

Potrivit CEO-ului MARSH România, 
în ţara noastră se pot identifica soluţii 
foarte bune de asigurare a etapei de 
construcţie a proiectelor, dat fiind faptul 
că piaţa locală a absorbit capacităţi 
masive în asigurare, pentru proiectele de 
infrastructură construite recent, urmând 
că etapa operaţională a proiectelor să fie 
tradusă într-o poliţă internaţională de 
asigurare. Explicaţia derivă din faptul că 
tratatele de reasigurare ale companiilor 
locale prezintă de cele mai multe ori 
limitări care nu permit introducerea 
proiectelor de capacităţi mari în asigurare. 

Ce nori aduce vântul?
Mai multe guverne europene iau 

în calcul reducerea subvenţiilor pentru 

energia verde sau chiar îngheţarea 

acestora, pentru a limita creşterea 

costului facturilor la energie plătite de 

populaţie şi industrie. 

O eventuală decizie generalizată 
în acest sens nu numai că ar alunga din 

paradisurile “verzi” investitorii, dar ar 
pune în dificultate şi băncile creditoare, 
care au acumulat în ultimii trei ani o 
expunere considerabilă pe sectorul 
energiei regenerabile.

Deşi răsfăţată până acum de 
vânătorii vântului, România se confruntă 
şi cu alte probleme care îi ameninţă 
perspectivele pe termen mai lung. 
Printre acestea se numără starea proastă, 
nemodernizată a infrastructurii de reţea 
şi faptul că sistemul energetic naţional a 
ajuns deja la limită în privinţa posibilităţii 
de a prelua producţia noilor capacităţi 
eoliene instalate. 

Cât despre asigurări, aceasta va 
urma evoluţia proiectelor de energie 
regenerabilă, pentru care se estimează 
o creştere moderată după boom-ul 
din 2012, date fiind discuţiile din jurul 
schemei de certificate verzi. Se aşteaptă 
însă ca dezvoltatorii să atragă şi investiţii 
adiacente în infrastructură, producţie 
de echipamente etc., care vor influenţa 
pozitiv specializarea asigurătorilor în 
acest domeniu.

Asigurări
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Am decis ca anul acesta, alături de asigurările agricole tradiţionale, să ne concentram şi 
către prestatorii de servicii în agricultură şi deţinătorii de echipamente şi utilaje agricole.

Atenţie deosebită pentru 
prestatorii de servicii în agricultură şi 
deţinătorii de echipamente şi utilaje agricole

Doresc să încep cu menţionarea 
unei declaraţii foarte importante făcute 
de Domnul Mugur ISĂRESCU, Guvernator 
al BNR: Am păstrat prognoza de 1,5 - 1,6% 
pentru creştere economică. Modelul nostru 
ţinteşte inflaţia, nu creşterea economică 
(…) Cu un an agricol bun, cred că vom 
avea o creştere economică mai mare de 
1,6%.

Iată o recunoaştere foarte 
importantă a rolului pe care îl joacă 
agricultura românească în echilibrul 
economiei româneşti.

Evident, apar multe variabile 
şi necunoscute pe parcursul unui 
an agricol, dar există totuşi şi câteva 
constante din care una este compania 
FATA Asigurări şi garanţia asigurărilor pe 
care le oferă fermierilor.

FATA Asigurări este compania cu 
cei mai mulţi specialişti în acest domeniu: 
de la agronomi la veterinari, de la 
ingineri mecanici la ingineri constructori, 
toţi aceştia beneficiind de suportul 
acţionariatului FATA - Generali (Italia) şi 
de programe de reasigurare prudenţiale 
şi solide.

Deşi toata lumea consideră 2012 
ca un an fără evenimente asigurabile 
majore (seceta nu este asigurabilă), FATA 
a achitat daune de peste 3,5 milioane 
de euro. De reţinut totuşi este faptul 
că noi suntem un asigurator de talie 
mică în România şi ceea ce pentru un 
asigurator de top poate părea un volum 
mic, evaluările şi sumele plătite au 

reprezentat pentru noi un efort mare. 
În opinia noastră, astăzi putem asigura 
şi despăgubi corect şi rapid fermierii 
cu producţii de cultura mare, dar şi 
viticultori, zootehnişti, prelucrători etc.

În pachetul nostru de servicii 
se regăsesc şi asigurările auto, de 
răspundere civilă, clădiri şi conţinut, 
locuinţe ş.a. care vin să completeze 
oferta către fermieri (şi nu numai atât).

Ca în fiecare campanie agricolă, 
şi în această primăvară - vară, FATA 
Asigurări a venit pe piaţa de asigurări cu 
oferte excelente, atât ca raport calitate 
- preţ cât şi ca acoperire efectivă a 
solicitărilor clienţilor noştri.

Am decis ca anul acesta, alături 
de asigurările agricole tradiţionale, să 
ne concentram şi către prestatorii de 
servicii în agricultură şi deţinătorii de 
echipamente şi utilaje agricole.

Astfel oferim un produs 
complet şi modular de asigurare a 
acestor echipamente cu un discount 
promoţional de 10% valabil în această 
campanie. Produsul poate acoperi atât 
evenimentele ce apar pe frontul de 
lucru, dar şi în timpul transbordării de 
la o suprafaţă la alta şi chiar a riscurilor 
rutiere (echivalent CASCO). În comparaţie 
însă cu binecunoscutul CASCO, preţul 
asigurării acestor utilaje la FATA este de 
circa 1% pentru utilajele autopropulsate 
şi 0.5% pentru cele tractate.

Şi nu pot să închei fără a reaminti 
că asigurările agricole beneficiază încă 
de un sprijin guvernamental de 50-70% 
din prima de asigurare achitată, conform 
Legii HG 756/2010.

Bogdan PÎRVU
Director General, FATA Asigurări
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Daniel Florea & Asociaţii
Rubrică oferită de

Despre malpraxisul medical 
şi răspunderea civilă profesională 
a medicilor în România

În cele ce urmează vom trata un 
subiect care recent a stârnit numeroase 
dezbateri, respectiv răspunderea civilă 
profesională a medicilor în România, în 
caz de malpraxis.

În România, legea reglementează 
în prezent foarte clar situaţiile angajării 
răspunderii civile a personalului 
medical pentru activităţile de asistenţă 
medicală prestate cu încălcarea 
obligaţiilor legale care reglementează 
desfăşurarea acestei activităţi, încălcări 
pe care le vom denumi în continuare 
generic MALPRAXIS.

Deşi nu există o definiţie 
clară a malpraxisului în legislaţia 
de specialitate, menţionăm că 
în conformitate cu definiţia din 
Dicţionarul explicativ al limbii române, 
termenul malpráxis (‹ lat. malus „rău” + 
gr. praxis „practică”) reprezintă eroarea 
profesională săvârşită în exercitarea 
actului medical sau medico-farmaceutic 
generatoare de prejudicii asupra 
pacientului, implicând răspunderea 
civilă a personalului medical şi a 
furnizorului de produse şi servicii 
medicale, sanitare şi farmaceutice.

Astfel, în domeniul medical 
considerăm că malpraxisul poate fi 
întâlnit în două situaţii distincte care 
reprezintă încălcări ale obligaţiilor 
legale ale personalului medical, 
(incluzând aici medici, asistenţi 
medicali, moaşe etc.) în ceea ce priveşte 
prestarea activităţii de asistenţă socială.

Nu orice încălcări ale legislaţiei 
privind asistenţa medicală constituie 
însă cazuri de malpraxis, ci numai 
acelea cu valoare imperativă 
reglementate de lege, respectiv 
încălcările prevederilor art.655 din 

Legea nr.95/2006 privind reforma în 
domeniul sănătăţii și a dispoziţiilor 
art.13 din Legea nr.46/2003 privind 
drepturile pacientului.

Pentru a înţelege implicaţiile 
practice ale acestor reglementări, le 
vom trata separat.

În ceea ce priveşte prima 
situaţie de malpraxis, aceasta este 
realizată prin încălcarea dispoziţiilor 
art.655 alin.1 din Legea nr.95/2006, 
cu precizarea că acestea se referă 
la neglijenţă în executarea actului 
medical şi stabilesc că:  În acordarea 
asistenţei medicale/îngrijirilor de 
sănătate, personalul medical are 
obligaţia aplicării standardelor 
terapeutice, stabilite prin ghiduri de 
practică în specialitatea respectivă, 
aprobate la nivel naţional, sau, în lipsa 
acestora, standardelor recunoscute de 
comunitatea medicală a specialităţii 
respective.  Cazurile de încălcare a 
acestor prevederi sunt reprezentate 
de situaţiile în care personalul medical 
aplică necorespunzător tratamentul 
medical pacientului, fără respectarea 
standardelor consacrate şi recunoscute 
în specialitatea respectivă, dacă 
acestea au făcut în prealabil obiectul 
aprobărilor de către autorităţile 
competente, fiind impuse la nivel 
naţional.

Prin urmare, am putea spune 
că atragerea răspunderii în astfel de 
situaţii este condiţionată de existenţa 
standardelor terapeutice, stabilite prin 
ghiduri de practică în specialitatea 
respectivă aprobate la nivel naţional şi 
de prestarea efectivă către un pacient 
a unor servicii de asistenţă medicală 
neconformă acestor standarde.

Despre cealaltă situaţie în care 
poate fi angajată concret această 
răspundere civilă pentru cazurile 
de malpraxis şi modalitatea în care 
asigurătorul de răspundere civilă 
profesională poate fi atras în procedura 
de despăgubire, vom vorbi pe larg în 
viitoarele numere ale revistei.
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despre siguranţa în 
industrii cu grad mare 
de expunere la risc al 
angajaţilor: construcţii, 
automotive şi producţie

Asigurările de sănătate, parte 
a strategiei de afaceri sau de resurse 
umane?

Cu siguranţă, primul răspuns 
este acela că asigurările de sănătate în 
general, şi punctual pentru industrii 
precum construcţii sau cele bazate pe 
producţie, trebuie să fie parte a strategiei 
de afaceri.  În aceste domenii, prin prisma 
unei expuneri mai mari a oamenilor 
la afecţiuni specifice şi la accidente, 
conducerea companiilor trebuie să se 
ocupe proactiv de implementarea unor 
soluţii de prevenire a unor situaţii care 
îi pot afecta oamenii şi, prin ei, direct 
compania.  

Totodată, soluţiile medicale 
reprezintă o componenta esenţiala a 
strategiei de compensaţii şi beneficii. 
Pentru angajaţii care au contract full time 
este în plus un instrument de fidelizare, 
iar pentru angajaţii care lucrează cu 
contract pe o perioadă limitată, serviciile 
de asigurare de sănătate sunt esenţiale 
pentru a preîntâmpina orice neplăcere 
pe perioada de derulare a proiectului. 
Acestea pot fi antamate de companie 
sau de furnizorul de servicii de leasing de 
personal, dacă este cazul.

Siguranţa ca putere de 
anticipare, rapiditate şi 
flexibilitate  

În cazul unor astfel de industrii, 
mixul de servicii trebuie să fie cât mai 
generos şi capabil să includă o ofertă 
care să răspundă afecţiunilor specifice. 
De la controlul anual preventiv, 

până la servicii în regim ambulatoriu 
(medicină generală, medicină internă, 
dermatologie, oftalmologie, ORL, 
etc.) până la servicii medicale în 
regim de spitalizare, servicii medicale 
stomatologice sau servicii de ambulanţă.

Există posibilitatea de a împărţi 
pachetul de beneficii medicale în 
subgrupuri, în funcţie de nevoi: 
unele pot fi nevoile personalului din 
producţie şi altele pot fi nevoile celui din 
management. 

Flexibilitate, pentru SIGNAL IDUNA, 
pe lângă acoperirea întregii game de 
servicii medicale, de la cele generale 
la cele supraspecializate, înseamnă şi 
flexibilitate geografică, în reţeaua de 
clinici şi spitale private, Signal Mediqa 
Net, care include 400 de clinici şi spitale.

Piaţa de asigurări 
de sănătate pentru 
industriile cu grad ridicat 
de risc pentru angajaţi 

Evoluţia pieţei asigurărilor de 
sănătate, din perspectiva oferirii de 
servicii pentru companii cu grad mai 
mare de risc, este în continua creştere. 
Totodată, în cazul acestor industrii, 
fluctuaţia de personal este foarte mare 
şi fiecare companie luptă să menţină 
angajaţii pentru a nu fi preluaţi de 
competiţie.

În România, piaţa industriilor de 
automotive, construcţii şi producţie este 
foarte dezvoltată şi competitivă şi există 
interes pentru acordarea unor astfel de 
beneficii angajaţilor. De asemenea, există 

şi anumite facilităţi fiscale  oferite de stat 

pentru asigurările de sănătate, şi acestea 

trebuie cunoscute de către companii.

Clienţii cu grad mai mare de 
expunere la risc au nevoie de un 
sistem special şi competitiv de 
gestionare a cerinţelor angajaţilor.

Sistemul de asistenţă medicală 

trebuie să fie performant atât la nivel 

logistic, de platformă tehnică, cât 

şi la nivelul calitativ al specialiştilor 

care îi preiau pe angajaţi de la primul 

apel telefonic, până la investigarea şi 

rezolvarea problemei.

De aceea, SIGNAL IDUNA a 

dezvoltat un Call Center specializat 
24/24 care oferă asistenţă permanentă 

tuturor asiguraţilor. Acest serviciu 

minimizează perioada de timp dintre 

apelul telefonic (anunţarea problemei 

de sănătate) şi tratamentul medical, 

mai exact evitarea timpilor de aşteptare 

şi a cozilor. De asemenea, serviciul 

de programări oferă suport şi în afara 

protecţiei oferite de asigurare prin 

contract, de exemplu atunci când un 

asigurat caută un medic specialist 

supraspecializat.

Tiberiu MAIER, Vicepreşedinte
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Roxana MUSTĂŢEA 
Mediere după 21 
de ani de bancar. 
de ce?

Am dedicat o mare parte din viața 
mea înțelegerii problemelor clienților 
bancari și mi-am evaluat succesul muncii 
în funcție de succesul lor. 

Există un numitor comun al 
acestor două profesii: confidențialitatea. 
Discuțiile au loc într-un spațiu care 
oferă intimitate, în comparație cu sala 
de judecată, în care de cele mai multe 
ori conflictul escaladează limite de 
neimaginat. Acesta este unul dintre 
motivele pentru care am acordat o atenție 
deosebită locației și design-ului interior 
al acesteia, mizând mult pe confort. 
Îmi oferă o satisfacție deosebită faptul 
că pot ajuta clientul să evite stresul și 
disconfortul psihic provocat de instanță. 
În plus, constrângerile unui eventual 
proces, legate de termene prestabilite, 
resurse financiare de necontrolat, 

”deconspirarea conflictului” în fața unui 

public necunoscut, pot fi evitate apelând 

la mediere. 

Medierea, ca fenomen social 

nou, trebuie privită cu deschidere, cu 

disponibilitate către dialog, informare, 

încredere și bunăvoință. Este o misiune 

dificilă, având în vedere potențialul 

conflictual din aceste timpuri și, mai 

ales, caracterul autoritar, atotștiutor și 

neîncrezător în justiție al românilor. Acest 

concept este strâns legat de cultura unui 

popor și totodată de capacitatea acestuia 

de a reacționa la schimbare. Acceptarea 

dialogului, ca formă de aplanare a unui 

conflict, este soluția pe care medierea 

o propune ca alternativă la un proces 

pe ternen lung, care poate crea frustrări 

ulterioare.

 Profesia de mediator îmi oferă 

posibilitatea de a fi designerul echilibrului, 

al negocierii unei atitudini deschise, de 

atenuare a stării conflictuale, însă dorința 

de a aplana un conflict ține foarte mult de 

eleganța morală a fiecărui individ.

Prin mediere se oferă o șansă 

părților de a hotărî singure, în cadrul unor 

discuții echilibrate, mediatorul având 

scopul de a debloca situația conflictuală. 

Depășirea punctului critic al unei dispute 

se află în strânsă legatură atât cu dorința 

părților de a evita momente tensionate, 

cât și cu capacitatea mediatorului de 

a conduce discuțiile într-o manieră 

elegantă, către o soluție amiabilă.

După 21 de ani de 
banking, în care am 
construit relaţii pe 
termen lung cu clienţii, 
bazate pe onestitate, 
respect reciproc și 
confidenţialitate, am 
considerat că trecerea la 
profesia de mediator îmi 
oferă posibilitatea de a-mi 
continua interacţiunea cu 
clienţii într-o formă mai 
personalizată.

E-mail: birou@mediatormustatea.ro   www.mediatormustatea.ro
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Câte etaje, 
atâtea poveşti

 UNIQA Tower, Viena

Una dintre cele mai înalte clădiri 

din capitala Austriei, UNIQA 

Tower este situată pe malul 

Dunării şi se distinge prin cele 

45.000 de blocuri LED care au 

fost folosite pentru construcţia 

sa.

MetLife, New York

MetLife Building, cunoscut anterior sub 

numele de PAN AM Building, este un 

zgârie-nori de 58 etaje (246,6 m), situat 

în cartierul Manhattan din New York, şi 

a fost construit în 1963, după un proiect 

de Emery ROTH.

WILLIS Group, Londra

WILLIS figurează pentru a doua oară pe această listă, de 

această dată pentru sediul său din Londra, situat chiar 

lângă clădirea LLOYD’s.

Numeroase studii realizate de-a 
lungul timpului pentru a determina 
influenţa spaţiului de lucru asupra 
activităţii companiilor dovedesc faptul că 
elemente precum amenajarea, designul 
sau atmosfera din birou se reflectă 
în motivarea angajaţilor, stimulează 
colaborarea, estompează diferenţele 
de ierarhie, pe scurt, influenţează 
productivitatea la nivel colectiv. 

În ceea ce priveşte cele mai 
noi practici în amenajarea birourilor, 
reprezentanţii firmei de consultanţă 
imobiliară CBRE România afirmă că 
se tinde către un spaţiu de lucru cât 
mai flexibil, un mediu prietenos pentru 
angajaţi, în care colegii să comunice uşor 
între ei. Foarte importantă este în prezent 
crearea de spaţii de relaxare şi socializare, 
unde să se întâlnească şi să comunice 
angajaţii din departamente diferite. De 
asemenea, o nouă tendinţă este aceea ca 
angajatul să nu mai aibă un post de lucru 
fix, iar birourile închise să fie închiriate 
pentru diferite perioade de timp de către 
cei care au nevoie temporară de un spaţiu 
închis.

Prima companie din România care 
a făcut o asemenea mişcare îndrăzneaţă, 
schimbând complet modul de lucru, 
este operatorul telecom VODAFONE. 
Astfel, în sediul central al companiei din 
Piaţa Charles de Gaulle, scara ierarhică 
nu se mai reflectă în dimensiunea 
şi amplasarea birourilor, atâta timp 
cât managementul, alături de restul 
angajaţilor au renunţat la birourile 
personale şi lucrează într-un spaţiu 
deschis, care seamănă mai mult cu o 
cafenea boemă decât cu un sediu de 
multinaţională.

Totuşi, mulţi specialiştii pun sub 
semnul întrebării cel puţin unul dintre 
aspectele pozitive ale amenajărilor de 
tip open-plan - ideea potrivit căreia ar 
încuraja colaborarea între colegi. Astfel, 
potrivit unui studiu realizat de firma de 
consultanţă în arhitectură GENSLER pe 
un eşantion de 90.000 de angajaţi, s-a 
constatat că factorul cel mai important 
de eficienţă la locul de muncă nu 

este colaborarea, ci munca individuală 
şi puterea de concentrare. Iar noile 
tendinţe în amenajările birourilor arată că 
tocmai capacitatea de concentrare este 
aspectul căruia i se acordă cea mai mică 
importanţă în prezent. 

În general, firmele de consultanţă 
pun cel mai mare preţ pe amenajarea 
birourilor, dar şi marii asigurători se 
regăsesc printre organizațiile care 
au adoptat această practică, potrivit 

reprezentanţilor CBRE. Totuşi, în ţara 
noastră, această tendinţă se află abia la 
început.

La nivel internaţional, de la design-
uri futuriste şi concepte eco-friendly până 
la modele clasice sau clădiri istorice, marii 
asigurători îşi desfăşoară activitatea în 
imobile considerate adevărate opere de 
artă, arhitectură,  acestea fiind printre cele 
mai apreciate sedii de companii din lume.

Așadar, vi le prezentăm.
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 WILLIS Tower, Chicago

Situat în fostul turn SEARS din 

Chicago, grupul WILLIS a închiriat o 

mare parte din clădire şi a obţinut, 

în 2009, dreptul de a-i da numele. 

WILLIS Tower este a şaptea structură 

de sine-stătătoare din lume şi prima 

din SUA, ridicându-se până la 527 

metri.

ZURICh Insurance Group, 
Milano

Sediul ZURICH Insurance 

Group din Milano este o clădire 

high-tech, post  mo dernistă, 

concepută de arhitectul 

Alessandro SCANDURRA. 

Finalizată în 2009, lucrarea 

arhitectonică s-a bucurat de 

numeroase apre cieri, atât 

pentru aspectul exterior, cât 

şi pentru designul interior, şi 

a fost nominalizată pentru 

premiul Van der Rohe Mies, 

2011.
Andreea IONETE

AON Center, Chicago

La momentul finalizării 

construcţiei, în 1973, purtând 

denumirea de STANDARD OIL 

Building, AON Center a fost a 

treia cea mai înaltă clădire din 

Chicago (346 m), întrecută 

doar de WILLIS Tower şi 

TRUMP International Hotel 

and Tower.

 LIbERTY Mutual, boston 

Clădirea LIBERTY Mutual, 

construită în stil clasic în 

1936, se va extinde în viitorul 

apropiat, legându-se 

printr-un pod de sticlă de 

o nouă construcţie care 

urmează a fi finalizată în 2013, 

cu o arhitectură asemănătoare 

clădirii “Flatiron Building” din 

New York.

AXA, Paris

Distins prin 

contrastele 

încorporate în design, 

sediul AXA din Paris 

îmbină perfect stilul 

clasic cu cel modern. 

Clădirea este, de fapt, 

un fost hotel din 

secolul XVIII, cumpărat 

de companie în 1990 

şi restilizat de către 

arhitectul Ricardo 

BOFILL. 

LLOYd’s of London

Prin contrast cu istoria 

îndelungată a pieţei londoneze 

de asigurări, sediul LLOYD’s este 

unul dintre cele mai futuriste 

imobile din capitala Regatului 

Unit. Clădirea a fost finalizată 

în 1986, însă designul pare 

cu mult înaintea vremii sale și 

este apreciată drept cea mai 

importantă realizare arhitecturală 

londoneză din istoria recentă. 

SWISS Re, 30 St Mary Axe, Londra

Remarcabilă realizare arhitecturală, biroul SWISS 

Re din Londra a fost inaugurat în 2004 şi este 

prima clădire înaltă din Londra de tip eco-friendly, 

consumând doar jumătate din energia electrică 

necesară unei structuri de dimensiuni similare. 

De asemenea, are integrat un sistem de ventilaţie 

care permite circulaţia naturală a aerului care le 

suplimentează pe cele mecanice.



48 www.primm.ro5/2013

eStyle

TOShIbA Satellite L855-10X 
un notebook puternic

TOSHIBA Satellite L855-
10X nu impresionează 
printr-un design inovator, 
ci prin ceea ce ascunde 
sub carcasa gri metalizat. 
Laptop-ul de 15.6 inch vine 
cu tot ceea ce ţi-ai putea 
dori de la un desktop 
replacement, pornind de 
la procesorul quad core 
şi memoria RAM de 6 
GB, până la placa video 
dedicată şi hard disk-ul de 
1 TB. 

Uneori eficienţa e legată direct de 

cât de repede reacţionează calculatorul 

pe care lucrezi. Iar când browser-

ul îngheaţă când deschizi o a patra 

fereastră, pentru că în paralel descărcai 

pozele nou făcute la încheierea unui 

CASCO, verificai vreo două tabele cu 

datele clienţilor şi mai şi completai online 

o nouă poliţă, începi să îţi doreşti… un 

computer nou-nouţ, care să ţină pasul.

Pe scurt, ai nevoie de putere de 

procesare, iar acesta este punctul forte 

pe care au mizat cei de la TOSHIBA atunci 

când au lansat modelul Satellite L855-

10X. Laptop-ul de 15.6 inch nu atrage 

atenţia prin aspect, ci prin combinaţia 

de specificaţii serioase care îl transformă 

într-un desktop replacement potrivit 

pentru o gamă largă de activităţi, fie că ai 

nevoie de el la birou sau acasă. 

design şi aspect exterior
Un laptop obişnuit la prima vedere, 

cu design clasic, Satellite L855-10X 
mizează pe o combinaţie cuminte de gri 
şi negru. Greutatea de 2,3 kg, obişnuită 
pentru un notebook din această 
categorie, înseamnă însă destul de mult: 
cu siguranţă, L855-10X nu face parte 
din categoria gadget-urilor de purtat 
tot timpul în geantă, însă cu puţin efort 
poate fi transportat între casă şi birou. 
Carcasa gri metalic nu excelează la 
capitolul finisaje, fiind evident că cei de 
la TOSHIBA nu au intenţionat să se joace 
cu un aspect luxos. Cu toate acestea, 
colţurile rotunjite nu se vor demoda 
niciodată, iar faptul că pe suprafaţa 
carcasei nu ramân amprente reprezintă 
întotdeauna un mare avantaj.  

În interior, palm rest-ul gri metalic 
se diferenţiază clar de tastatura neagră, 

aşezată pe un cadru de plastic lucios 

– combinaţia este plăcută ochiului 

şi adaugă un mic plus de eleganţă, 

compensând pentru exteriorul 

neoriginal. Suprafaţa touchpad-ului este 

clar delimitată, atât vizual (printr-un 

pattern desenat), cât şi ca aşezare, fiind 

plasată mai jos decât restul palm rest-ului 

(ceea ce reduce cu mult posibilitatea 

de a atinge touchpad-ul din greşeală 

cu mâna, în timpul utilizării). Sensibil la 

atingere şi recunoscând gesturi făcute 

cu două degete, touchpad-ul nu creează 

probleme nici măcar celor obişnuiţi să 

folosească un mouse. În plus, este foarte 

simplu de utilizat şi în combinaţie cu 

butoanele de stânga şi dreapta (care sunt 

şi ele acoperite de pattern-ul menţionat, 

dar scos în relief, ceea ce ajută la 

identificarea lor tactilă rapidă). Tastatura 

are avantajele şi dezavantajele ei. Pe de 

Adina TUDOR
Editor
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o parte, tastele sunt silenţioase şi nu dau 
bătăi de cap la scris (ce-i drept, după o 
perioadă de acomodare cu dimensiunile 
şi aşezarea lor). Pe de altă parte însă, 
aspectul lor fragil este accentuat de 
jocul cadrului de plastic la o apăsare mai 
energică.

Configuraţie şi 
performanţă

Satellite L855-10X vine echipat 
cu Intel Core i7, un procesor rapid şi 
puternic, quad core, capabil să facă 
faţă cu brio rulării mai multor aplicaţii 
simultan şi chiar unor sesiuni de gaming 
decente (fără a transforma însă portabilul 
într-un laptop de gaming în adevăratul 
sens al cuvântului), mai ales că i7 face 
echipă cu o placă video dedicată AMD 
Radeon HD 7670M cu 2 GB memorie, 
plus 6 GB de RAM. Hard disk-ul îţi pune 
la dispoziţie 1 TB spaţiu de stocare, ca să 
poţi păstra liniştit toate documentele de 
care ai avut sau vei avea vreodată nevoie, 
plus colecţia personală multimedia cu 
filme, muzică şi fotografii.

Intel Core i7-3610QM face parte 
din clasa procesoarelor high-end pentru 
laptop-uri, iar cele patru nuclee asigură 
performanţă multitasking. În schimb, 
AMD Radeon HD 7670M este o placă 
grafică poziţionată în zona „middle 
class”, care permite rularea acceptabilă 
a jocurilor de ultimă generaţie la setări 
medii. Prin urmare, chiar dacă TOSHIBA 
L855-10X nu se ridică la nivelul unui 
gaming notebook serios, poate acoperi şi 
această nevoie fără nicio problemă. 

Un punct în minus îl reprezintă 
rezoluţia mică a display-ului, de doar 
1366x768 pixeli. Autonomia bateriei este 
acceptabilă, ţinând cont că vorbim de 
un portabil destinat să stea mai mult pe 
birou (şi deci în apropierea prizelor) –,  
TOSHIBA promite până la 4 ore jumătate 
de autonomie, gradul de consum al 
bateriei fiind, evident, direct proporţional 
cu aplicaţiile pe care le rulezi şi cu modul 
pentru care optezi (high performance 
sau economic). După o perioadă mai 
lungă de utilizare (în special dacă 

procesorul şi placa video sunt solicitate 
intens), laptop-ul se încălzeşte pe partea 
dreaptă, însă la temperaturi cât se poate 
de normale pentru acest gen de portabil. 
Satellite L855-10X este şi foarte silenţios, 
chiar şi în momente de maximă activitate 
a coolererlor.

Concluzii
TOSHIBA Satellite L855-10X este 

un desktop replacement de 15.6 inch 
puternic, pregătit să răspundă oricăror 
provocări de la birou sau de acasă, fie 

că ai un stil de lucru multitasking care 
implică reluarea în paralel a diverselor 
programe, fie că ai nevoie de un 
notebook pentru timpul liber, pe care 
să mai încerci şi câte un joc din când în 
când.

Rezultate obţinute în teste benchmark*
3D Markw 59821 - Ice Storm      •      6511 - Cloud Gate      •      823 - FireStrike

3D Mark Vantage P2800

PCMark 7 2886

SiSoftware Sandra 4.29 kPT

Rank – 1207 (mai bine decât 88,94% din rezultate)

*Testele tip benchmark sunt utilizate pentru a evalua şi compara sistemele în funcţie de diverse 
performanţe. Cu cât punctajul este mai mare, cu atât performanţele sunt considerate mai 
bune.

PCMark este un instrument care testează componentele PC-ului, simulând în principal activităţi 
desfăşurate de un home user. 

Testele 3DMark se axează pe performanţele 3D grafice şi pe capacităţile procesorului. Ice Storm 
vizează sistemele PC entry-level, Cloud Gate este dedicat evaluării computerelor „pentru acasă”, 
iar Fire Strike este un instrument pentru evaluarea sistemelor high-end, în special cele de 
gaming.

Rubrică oferită de

Specificaţii tehnice pentru modelul testat
Denumire Satellite L855-10X

Procesor
Procesor - Intel Core i7 Mobile i7-3610QM, 4 nuclee
Viteză procesor - 2300 - 3300 MHz
Procesor grafic - Intel HD Graphics 4000

Memorie RAM 6144 MB, DDR 3, frecvenţă 1600 MHz

Hard Disk Drive 1000 GB, SATA, 5400 RPM
Unitate optică - DVD Writer 

Display şi video

Diagonală - 15.6”, rezoluţie maximă - 1366x768
Placă video - AMD Radeon HD 7670M
Placă video integrată - Intel HD Graphics 4000
Memorie video (MB) - 2048 dedicată
Cameră Web - 1.0 MP

Sunet şi comunicaţii

High Definition Audio SRS Premium Sound HD
Difuzoare Stereo încorporate
1 Microfon încorporat
Reţea cu Fir - Gigabit Ethernet(10/100/1000Mbs)
Reţea Wireless - 802.11b/g/n
Conexiune Bluetooth 

Conectivitate

Port DC-in pentru încărcător
3 x USB, 1 x Mufă RJ-45 (LAN Ethernet),  1 x Mufă Căşti/Boxe, 1 x Mufă 
(Microfon), 1 x Conector VGA Monitor Extern, 1 x HDMI
Cititor Carduri

Baterie Lithium-Ion, 6 celule
Autonomie maximă - 4 ore 30 minute

Caracterisitici Dimensiuni - 380 x 242 x 32.55 mm
Greutate - 2.3 Kg

Sursa: evoMAG
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Piaţa rusă de reasigurare a ajuns la o cotă de 0,7% din totalul pieţei internaţionale de 
profil, volumul primelor insumând 1,4 miliarde USD, iar această situaţie este puţin 
probabil să se schimbe în viitorul apropiat. Soluţii pentru depăşirea acestei realităţi, cât 
şi adoptarea unor noi strategii de dezvoltare a reasigurărilor au fost supuse dezbaterii în 
cadrul celei de a XVII- a Ediţii a Conferinţei Internaţionale de Reasigurări de la Moscova, 
eveniment de tradiţie pentru pieţele din CSI şi partenerii acestora din afară.

Creşterea gradului de concentrare 
şi reducerea numărului societăţilor 
specializate în desfăşurarea activităţilor 
de reasigurare sunt printre cele mai 
importante tendinţe înregistrate pe piaţa 
rusă de reasigurare. Trebuie să acceptăm 
acest lucru, cât şi faptul că intrarea Rusiei 
în Organizaţia Mondială a Comerţului 
va stimula intrarea noilor reasigurători 
nerezidenţi, cu un capital important, a 
declarat în deschiderea evenimentului 

Ela PLATONOVA, Vicepreşedinte al 
Comitetului de Reasigurare din cadrul 
Uniunii Asigurătorilor din Rusia.

Vorbind de volum, trebuie să 
precizăm că din cele 1,4 miliarde USD, 
la cât se ridică piaţa de reasigurare 
din Rusia, aproximativ 65% revine 
companiilor compozite, 20% societăţilor 
specializate în reasigurări şi circa 
15% - restul jucătorilor din piaţă, a 
punctat Victor NIKOLISKYI, Director 

General Adjunct, STANDARD&POOR’s. 
Potrivit acestuia, volumul primelor de 
reasigurare preluate de către operatorii 
ruşi au crescut, totuşi companiile 
ruseşti au cedat mai mult în reasigurare 
nerezidenţilor comparativ cu volumul 
preluat. 

Acesta a mai precizat că punctele 
forte ale pieţei locale sunt expunerea 
mică la riscurile de catastrofă, potenţialul 
mare de creştere, o rată mică a daunei, 

Noi strategii 
pentru reasigurările ruse
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cât şi disponibilitatea de a prelua 
riscuri mai dificile şi de dimensiune mai 
redusă. În acelaşi timp, printre punctele 
slabe se regăsesc: dimensiunea mică 
a companiilor, capitalizarea redusă şi 
ratingul. În Rusia activează trei companii 
cu rating BBB- şi trei la nivelul BB-, iar 
restul au rating mai mic sau nu au rating 
internaţional.

Această situaţie s-ar putea schimba 
odată cu intervenţia statului în procesul de 
reasigurare sau a unui capital important, a 

concluzionat acesta.

În aceeaşi ordine de idei, asigurările 
deţin o cotă extrem de scăzută în PIB-ul 
Rusiei. Astfel, reasigurătorii trebuie să 
demonstreze statului importanţa susţinerii 
acestui segment, cel puţin în următorii 2-3 
ani, a declarat Igor JUK, Vicepreşedintele 
autorităţii locale de supraveghere.

Aceeaşi linie a fost susţinută şi de 
către Preşedintele Uniunii Asigurătorilor, 
Andrei KYGIM, care a concluzionat 
că statul este dispus să discute cu 

reasigurătorii despre înfiinţarea unor Pool-
uri de reasigurare în anumite domenii, 
contribuind la creşterea stabilităţii 
acestui segment şi a încrederii clienţilor în 
companiile de profil.

Evenimentul de la Moscova a reunit 
peste 300 de participanţi, reprezentanţi 
ai 107 companii din 20 de ţări, dintre care 
31 din afara Rusiei. 

Oleg DORONCEANU 

Istoric 
Numărul societăţilor 
specializate în 
desfăşurarea activităţilor 
de reasigurare a scăzut 
de la 55 în 2003 la 14 
în S1/2012. Acelaşi 
trend s-a înregistrat 
şi pentru companiile 
de re/asigurare: în 
S1/2012 operau cu 
26 de companii mai 
puţin faţă de S1/2011, 
când numărul acestora 
ajungea la 136 de 
societăţi.

Ela PLATONOVA 
Vicepreşedinte 
Uniunea 
Asigurătorilor 
din Rusia

Nikolay 
KOLESNIKOV 

Director General 
KAPITAL Re

Igor ALEKSEEV, Director Departament 
Reasigurări, INGOSSTRAKHVictor NIKOLISKYI, Director General 

Adjunct, STANDARD&POOR’s

Aleksandr ARTAMONOV
Director General
MOSCOW Re

Andrei KYGIM, Preşedinte 
Uniunea Asigurătorilor din 
Rusia

Igor JUK, Vicepreşedinte 
Serviciul Federal de 
Supraveghere a Asigurărilor

Nikolay GALUSHIN, Vicepreşedinte 
SOGAZ



52 www.primm.ro5/2013

Declaraţia privind înfiinţarea pieţei 

economice unice între cele 3 state a 

fost semnată în anul 2010, urmând 

definitivarea înfiinţării Comunităţii 

Economice Eurasiatice până în anul 2015, 

fiind elaborat un plan complex de acţiuni 

în acest sens. 

 Astfel, până în 2013 urmează 

să fie încheiat acordul privind cerinţele 

către companiile care activează în 

domeniul financiar, inclusiv societăţile 

de asigurare şi condiţiile de acordare a 

licenţelor în domeniu, a precizat în cadrul 

evenimentului, Amirbec SANKUBAEV, 

Director al Departamentului Pieţe 

Financiare din cadrul Colegiului Comisiei 

Economice Eurasiatice. În acelaşi 

sens, potrivit lui Sergey SARCHISOV, 

Preşedintele Congresului Organizaţiilor 

de Asigurare Eurasiatice, în prima etapă 

al congresului ar trebui să reducem 

cerinţele privind ratingul companiilor 

de reasigurare în vederea deschiderii 

pieţei unice de reasigurare. Mai mult, 

problema transfrontalieră privind 

asigurările de răspundere civilă auto ar 

putea fi soluţionată prin crearea unei baze 

informaţionale unice pentru întreg spaţiul 

economic.

De asemenea, un subiect important 

dezbătut în cadrul evenimentului de 

către asigurători, autorităţile locale şi 

experţii internaţionali a fost introducerea 

asigurării obligatorii împotriva 

dezastrelor naturale. În acest sens, 

au fost prezentate modelele aplicate 

deja în Turcia, Azerbaijan şi România, 

urmând să fie identificată cea mai viabilă 

soluţie, care să corespundă realităţilor 

existente în Kazakhstan. Pornind de la 

acest subiect, a fost abordat şi subiectul 

reasigurării riscurilor de catastrofă, în 

special ţinând cont de competitivitatea 

portofoliilor de reasigurare a celor 3 ţări 

membre ale Uniunii.

Conferinţa s-a desfăşurat în 

perioada 11-12 aprilie şi a devenit deja 

o tradiţie pentru liderii din asigurări 

şi reasigurări din Asia Centrală, ţările 

CSI şi Europa Centrală şi de Est. Ca în 

fiecare an, Revista PRIMM - Asigurări & 

Pensii a sprijinit evenimentul în calitate 

de Partener Media, fiind reprezentată 

de către Adriana PANCIU, CEO, şi Oleg 

DORONCEANU, International Markets 

Coordinator, Media XPRIMM.

Oleg DORONCEANU

Rusia, Kazakhstan şi 
Belarus intenţionează 
definitivarea creării 
Comunităţii Economice 
Eurasiatice până în 
anul 2015, care va avea 
efecte semnificative 
inclusiv asupra pieţelor 
financiare din aceste 
state. Integrarea şi 
armonizarea acestor 
pieţe, inclusiv cea a 
asigurărilor, a reprezentat 
subiectul major al 
dezbaterilor din cadrul 
Conferinţei Internaţionale 
de Asigurări din Asia 
Centrală, de la Alma-Ata.

Comunitatea Economică 
Euroasiatică 
prinde contur în Est

Eveniment Internaţional
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ReadersTopNews

Parlamentul a votat conducerea ASF. Ce 
experienţă au cei 17 membri ai Consiliului şi ce 
se aşteaptă de la noua Autoritate?

 Autoritatea de Supraveghere Financiară a preluat pe 30 aprilie, în 
mod oficial, supravegherea pieţelor de capital, de asigurări şi de pensii 
private, industrii estimate la o valoare totală de 10-15 mliarde de euro, de la 
CNVM, CSA şi CSSPP, cele trei comisii care s-au desfiinţat.

În urma negocierilor politice care au avut loc cu privire la arhitectura 
conducerii noii instituţii, Parlamentul a validat Consiliul ASF pe 24 aprilie 
a.c., pentru un mandat de cinci ani. Acesta este format din cinci membri 
executivi - un Preşedinte, un Prim-Vicepresedinte şi trei Vicepreşedinţi 
pentru fiecare din cele trei sectoare (piaţa de capital, asigurări şi pensii 
private) - şi 12 membri neexecutivi.

3.000 vizualizări

http://mxp.ro/2c 

Mystery Shopping: 
6 Mb mi-au zugrăvit baia

Ce cred cititorii:

Este scris cu mult umor 
şi talent, şi eu mă 
aşteptam la un altfel de 
deznodământ :) foarte 
bine că plătim prompt 

daunele, oricum se întâmplă destul de rar… 
astfel că merită popularizate şi experienţele 
fericite. (Mihai)

MysteryShopping

1.650 vizualizări

http://mxp.ro/2e 

Asigurarea flotei TAROM se va face fără 
procedura de licitaţie pentru achiziţii publice 

Guvernul a aprobat în şedinţa de marţi, 16 aprilie a.c., 
Ordonanţa de urgenţă care modifică articolul 8 din OuG nr. 
34/2006 privind atribuirea contractelor de achiziţie publică, în 
aşa fel încât operatorii din transportul aerian să nu mai poată 
derula proceduri de achiziţii publice. Hotărârea vine ca urmare 
a unei contestaţii depuse de compania ASTRA Asigurări, 
actualul asigurător al aeronavelor TAROM. Decizia a fost luată 
pentru ca TAROM să nu fie nevoită să îşi ţină aeronavele la sol 
până la încheierea asigurării.

1.670 vizualizări

http://mxp.ro/27 

Asigurătorii modifică produsele CASCO: 
dacă vrei să îţi alegi service-ul, plăteşti în 
plus 

Asigurătorii din România au devenit mult mai atenţi 
la cheltuielile cu despăgubirile pe CASCO, limitând prin 
diverse metode posibilitatea clienţilor de a-şi alege service-
ul în care îşi repară maşina.

Totuşi, majoritatea companiilor de asigurări nu au 
interzis în vreun fel accesul la alte unităţi reparatoare, însă 
pentru a-şi determina clienţii să aleagă unul din service-
urile lor partenere, oferă reduceri substanţiale, de până la 
18% din prima de asigurare.

Ce cred cititorii:

Din păcate sau fericire această practică este 
neconcurențială. Vezi ce s-a întâmplat în Ungaria unde 
ALLIANZ şi alte societăţi au fost sancţionate de Consiliul 
Concurenţei omolog. (Liviu)

1.670 vizualizări

http://mxp.ro/27 
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Evenimente

„ România 2013 - Siguranţa rutieră în context european” 
15 – 16 aprilie 2013

Insurance Engineering Services şi-a deschis oficial biroul din 
România 
17 aprilie 2013

Inspectoratul General al Poliţiei 
Române şi Consiliul European pentru 
Siguranţa Transporturilor au organizat 
conferinţa internaţională România 2013 
- Siguranţa rutieră în context european, 
eveniment desfășurat în incinta Palatului 
Parlamentului. În prima zi a conferinţei 
a fost inclus şi primul eveniment din 
cadrul Programului “PIN” (Road Safety 
Performance Index), intitulat Progres 
constant şi durabil al siguranţei rutiere.

În a doua zi a conferinţei a fost 
organizat evenimentul Tehnologie 
pentru viaţă, axat pe o serie de prezentări 
privind utilizarea cercetărilor ştiinţifice şi 
a tehnicii în vederea atingerii obiectivelor 
Uniunii Europene de reducere a numărului 
persoanelor decedate în accidentele 
rutiere produse pe drumurile europene.

Insurance Engineering Services 
şi-a deschis biroul din România, aducând 
astfel pe plan local experienţa dobândită 
pe pieţele din Europa în domeniul 
loss adjusting-ului. Pentru început, 
reprezentantul companiei italiene 
în Bucureşti va fi Dinu DIACONESCU. 
Gama de servicii include loss adjusting, 
risk engineering, corporate claims 
management şi consultanţa în asigurări.

Reprezentanţii companiei au afirmat 
că, în ultimul an, au fost implicaţi în mai 
multe cazuri de despăgubire în România, 
acesta fiind şi motivul care a stat la baza 
deschiderii unui birou local. În acelaşi 
timp, în cazul daunelor de amploare, de 
cele mai multe ori, asigurătorii şi mai ales 
reasigurătorii solicită serviciile unui loss 
adjuster specializat.
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Noul CEO al ERGO România şi-a prezentat strategia de dezvoltare
23 aprilie 2013

Previziunile pentru piaţa de capital, analizate la CFA Forecast dinner
23 aprilie 2013

ERGO Asigurări de Viaţă preconizează 
o creştere a cifrei de afaceri în anul 2013 
şi mizează pe trei linii de dezvoltare: 
asigurările de viaţă, asigurările non-life şi 
asigurările de sănătate. 

Mihai POPESCU, noul Director 
General al companiei, a explicat într-o 
întâlnire organizată cu presa că ERGO a 
avut până acum în România o concentrare 
specială pe asigurările cu componentă 
de investiţii (Water Garant, Dax Dividend 
etc.), dar că începând din acest an se are 
în vedere atât o dezvoltare organică, cât şi 
prin achiziţii, care include şi alte segmente 
ale pieţei de asigurări.

O altă schimbare importantă în 
strategia ERGO Asigurări de Viaţă în 
România o reprezintă şi iniţierea de 
parteneriate cu brokerii de asigurare.

România va înregistra o creştere 
economică şi în acest an, arată rezultatele 
unui sondaj derulat de CFA România. 
Astfel, 92% dintre respondenţi consideră 
că ţara noastră va avea o evoluţie pozitivă 
a PIB-ului în acest an, însă doar o treime 
dintre aceştia estimează o creştere de 
peste 1%.

Rezultatele sondajului au fost 
obţinute prin intermediul unei sesiuni de 

televoting la care au participat invitaţii 
evenimentului CFA Forecast Dinner, care a 
reunit personalităţi din domeniul bancar, 
piaţa de capital, piaţa asigurărilor şi a 
pensiilor private, oameni de afaceri, mass-
media şi membrii asociaţiei CFA România.

Printre vorbitorii prezenţi la 
evenimentul moderat de Dorin Alex 
BADEA, Preşedintele CFA România, s-au 
numărat Dragoş NEACŞU, Preşedinte AAF 

& CEO SAI ERSTE Asset Management, 
Marius POPESCU, CFA, Presedinte 
APAPR & CEO ING Fond de Pensii, Arthur 
THOMSON, CFA, PCR EMEA Est, CFA 
Institute, Partener Integre Investment 
Management, Robert REKKERS, Membru 
CA, AGRICOVER şi CEO al AGRICOVER 
Credit, şi Victor SEMIONOV, Chief 
Financial Officer, NEW EUROPE Property 
Investments.

Mihai POPESCU, Director General, ERGO
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CARPATICA Asig si-a premiat performerii pentru rezultatele din 2012
27 – 28 aprilie 2013

După un 2012 care a adus 
companiei nu numai o creştere de 50% a 
afacerilor, dar şi o regândire a strategiei 
în sensul îmbunătăţirii serviciilor şi 
diversificării portofoliului, CARPATICA 
Asig şi-a premiat cei mai valoroşi oameni 
de vânzări.

La Conferinţa Anuală de Vânzări a 
CARPATICA Asig de la Sibiu au participat 
peste 200 de inspectori şi directori din 
toată reţeaua teritorială a asigurătorului.

Pentru 2013, CARPATICA Asig 
îşi propune o creştere de 23% a 
portofoliului, mizând pe asigurări non-
RCA, în special property şi CASCO, dar şi 
pe alte produse de nişă.

Evenimente
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Evenimente

Cursuri pentru jurnalişti oferite de UNSAR
26 – 28 aprilie 2013

UNSAR – Uniunea Naţională a 
Societăţilor de Asigurare şi Reasigurare 
a organizat, la Sinaia, o serie de cursuri 
dedicate jurnaliştilor specializaţi în 
domeniul financiar. Evenimentul a avut 
drept obiectiv familiarizarea ziariștilor 
cu o serie de concepte cheie specifice 
domeniului asigurărilor, precum şi cu 

aspectele tehnice privind funcţionarea 
diverselor clase de asigurări.

Cursurile se desfășoară cu sprijinul 
unor specialişti recunoscuţi în piaţa de 
asigurări internă şi internaţională, printre 
aceştia numărându-se Violeta CIUREL 
– CEO,  AXA Life Insurance România şi 
Responsabil Secţiune Training şi Educaţie 

în cadrul UNSAR; Companie de Asigurări 
& Responsabil Secţiunea de Training şi 
Educaţie; Cristian CONSTANTINESCU - 
Specialist în asigurări; Bogdan TUDOR 
- Chief Underwriter, OMNIASIG VIG, 
Sorin GRECEANU - Director General 
FPVS şi Mădălin ROȘU - Director Daune,  
GENERALI România.



58 www.primm.ro5/2013

C
ar

ie
re

diana UNGUREANU 
Corporate Healthcare Managers National 
Leader

SIGNAL IDUNA Asigurări

Am făcut această schimbare pentru a mă dedica 

unui domeniu apropiat de oameni. Îmi propun ca, 

prin ceea ce fac, să contribui la atingerea obiectivelor 

strategice ale SIGNAL IDUNA şi, împreună, să ajutăm 

companiile să înţeleagă beneficiile pe care le oferă 

angajaţilor prin asigurările de sănătate, la nivelul 

medicilor specializaţi şi al reţelelor de spitale şi clinici pe 

care le au la dispoziţie.

Adrian TĂNASE
Director de investiţii

ING Pensii SAFPAP 

Sunt onorat de decizia grupului de a-mi acorda 

răspunderea investirii activelor Fondului de Pensii Administrat 

Privat ING, un fond care administreaza în prezent economiile 

pentru pensie a peste 1,7 milioane de participanţi. Este o 

misiune pe care o preiau cu responsabilitate şi entuziasm, 

conştient de rolul extrem de important pe care orice manager 

din acest domeniu trebuie să şi-l asume pentru menţinerea şi 

pe viitor a rezultatelor bune obtinuţe de fondurile de pensii în 

primii cinci ani de funcţionare şi, totodată, pentru dezvoltarea 

pietei de capital și a economiei românești. 

  Experienţă în domeniul telecomunicaţiilor: 

 Romtelecom - Account Manager – Corporate 

Accounts Direction - Business Segment; Key 

Account Manager - Strategic Accounts Direction - 

Business Segment; Sales Manager - Key Accounts 

Business Department - Business Segment; Sales 

Manager - ICT & Global Accounts Department - 

Business Segment;

 Nobel România - Routing Engineer, Supervisor 

Routing Engineer. 

 2006 - 2008 - Responsabil cu administrarea 

portofoliului de acţiuni pentru ING Asigurări de 

Viaţă ;

 2008 - 2010 - Manager de portofoliu în 

cadrul ING Investment Management România;

 2010 – 2013 - Director General al ING 

Investment Management România. 

Allice dUMITRU
Director Departament viaţă, sănătate, pensii, CAMPION Broker

Principalele noastre obiective vizează în primul rând consolidarea şi dezvoltarea echipelor de vânzări 

specializate în asigurări de viaţă, sănătate şi pensii. Vom acorda o mare atentie dezvoltării unui sistem de training 

dedicat tuturor managerilor care îşi doresc să acorde consultanţă financiară completă clienţilor. Vom dezvolta 

şi linii adiţionale de business (ex.: corporate, bancassurance) cu personal specializat capabil să satisfacă toate 

categoriile de necesităţi ale clientului actual la un nivel ridicat de profesionalism.

 2000 – 2003 – Sales Support Officer, AIG Life;

 2003 – 2004 – Coordonator de Vânzari la nivel naţional, SARA Merkur ;

 2004 – 2005 – Quality Business Manager, OMNIASIG Life;

 2005 – 2007 – Director de Dezvoltare, GRAWE România Asigurare;

 2007 – 2012 – Director General, GRAWE Pensii;

  Director Naţional de Vânzări, GRAWE România Asigurare

Cariere
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Cristian IONESCU 
Director Operaţiuni şi Director 
General Adjunct

ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări

Cu o experienţă de 15 ani în 

asigurări, Cristian IONESCU lucrează în 

cadrul ALLIANZ-ŢIRIAC din 2001. Timp 

de mai mult de 10 ani, până în 2011, 

a condus Divizia Control Financiar, 

pentru ca, în intervalul 2011-2013, să 

ocupe funcţia de Director Economic 

Financiar (CFO).

Liliana ȘTEFENEL 
Director Economic Financiar

ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări

Liliana ŞTEFENEL lucrează în domeniul 

asigurărilor din anul 1998, exclusiv în cadrul 

ALLIANZ-ŢIRIAC, în aria financiar-contabilitate. După 

5 ani petrecuţi în sucursala ALLIANZ-ŢIRIAC Sibiu, 

a fost promovată în funcţia de Director Economic 

Regional (regiunea Vest), pentru ca, în perioada 

2006 - 2013, să coordoneze activităţile contabile 

consolidate ale ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, din poziţia 

de Director al Diviziei Contabilitate.

Vom rămâne consecvenţi 

în privinţa promovării unui 

model de afaceri bazat pe 

abordări prudenţiale, capabil 

să ofere garanţii sub aspectul 

siguranţei financiare, al 

eficienţei managementului 

riscurilor şi al optimizării 

investiţiilor. Sunt convins 

că atât Cristian IONESCU, 

cât şi Liliana ȘTEFENEL vor 

reuşi, de pe noile poziţii de 

management, să adauge 

valoare activităţii companiei. 

Îi recomandă experienţa 

acumulată în domeniul 

asigurărilor şi practica 

îndelungată în cadrul 

companiei noastre.

Remi vRIGNAUd
Directorul General

ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări
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CONCERT

IRON MAIdEN
IRON MAIDEN vine în România în această vară, pentru a 

susține un concert în aer liber alături de ANTHRAX şi VOODOO SIX. 
Evenimentul face parte din turneul mondial MAIDEN ENGLAND 
care are la bază elemente turneul mondial desfăşurat în 1988, „7th 
Tour of a 7th Tour”. Considerată una dintre cele mai importante 
trupe rock din toate timpurile, IRON MAIDEN a vândut aproximativ 
90 de milioane de albume, a susţinut peste 2.000 de concerte live 
în 58 de ţări din întreaga lume şi a lansat 15 albume de studio.

Bucureşti, Piaţa Constituţiei, 24 iulie 2013

Linişteee! Puterea introvertiţilor într-o lume asurzitoare
O lucrare bine documentată și care aduce numeroase informații 

despre puterea tăcerii şi virtutea de a avea o viaţă interioară bogată. 
Cu o grație și o claritate seducătoare, Linişteee!  ne arată cum e să 
gândești dincolo de clișee și face recomandări privitoare la modul în 
care introvertiţii pot fi lideri eficienţi, pot susţine discursuri, pot evita 
epuizarea şi îşi pot alege rolurile potrivite. Un text care ne deschide noi 
perspective,  cu implicații deosebit de valoroase pentru lumea afacerilor. 

Susan CAIN, Linişteee!, Editura Paralela 45 

Romanian design Week
Romanian Design Week – Preview  
va defini coordonatele primului 
eveniment de mari proporţii dedicat 
designului românesc. Proiectul include 
opt domenii – arhitectură, design de 
interior, fashion, design de obiect, digital 
design, fotografie, graphic design şi 
publicitate – şi va cuprinde o expoziţie 
centrală, o galerie dedicată studenţilor 
din domeniile vizate, dar şi 
târguri, workshop-uri, 
petreceri sau alte 
evenimente 
conexe.

Bucureşti, 17-26 mai 2013

Urâtul
Urâtul vorbeşte cu cinism despre 

pierderea identităţii individuale într-o 
societate superficială dominată de imagine. 

O lume în care 
isteria pentru 
„faţa perfectă”, 
echivalentă 
cu succesul 
profesional, social 
şi sexual, dă 

naştere unor „oameni – produs” debusolaţi 
şi depersonalizaţi. În spatele umorului acid 
apare o întrebare majoră: cine sunt eu într-o 
lume în care cu toţii arătăm la fel? 
Urâtul,  de Marius von MAYENBURG

Bucureşti, Teatrul de Comedie 

Regia:  VLAD CRISTACHE

Distribuţia: Marius STĂNESCU, 

Delia NARTEA, Constantin COJOCARU, 

Silviu DEBU

EXPOZIȚIE TEATRU

CARTE
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