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Editorial

Dacă vrei să devii mai PUTERNIC …

… atunci avem o veste mai mult 

decât bună!

Se spune adesea că “informaţia 
înseamnă putere”, dar adevărul e că, în 

plină epocă a internetului, de fapt viteza 

cu care ai acces la această informaţie 

înseamnă adevărata putere. 

De aceea, începând chiar de azi, 

prin intermediul InsurancePROFILE 
Interactiv, veţi avea la dispoziţie oricând 

doriţi, 24h din 24 şi 365 zile/an, rezultatele 

complete ale pieţei în orice structură 

posibilă. Practic, în doar câteva secunde 

şi click-uri, oricine va putea genera 

propriile rapoarte, realizate pe baza 

datelor economico-financiare ale tuturor 

jucătorilor din piaţa românească de profil, 

începând din anul 2008. 

Veţi găsi astfel, ieftin şi cu mult 

mai multă uşurinţă, numeroase statistici 

relevante privind evoluţia pieţei de 

asigurări din ultimii cinci ani la nivel 

de trimestru. Datele existente au la 

bază atât surse oficiale – autoritatea de 

supraveghere şi asociaţiile profesionale, 

cât şi date provenind direct de la 

companiile de asigurări şi brokeraj. 

Ca o concluzie, aplicaţia pe 

care v-o oferim începând de azi, 

InsurancePROFILE Interactiv, este un 

adevărat scanner al evoluţiei pieţei de 

asigurări, fiind, în acelaşi 

timp, simplu de folosit şi 

extrem de accesibilă ca 

preţ.

Reluând ideea titlului, ca să fii 

cu adevărat puternic, trebuie să ajungi 

primul la informaţie, iar acest lucru îl poţi 

face chiar de acum cu InsurancePROFILE 

Interactiv, o aplicaţie unică în 

Europa, integrată în noul site www.

insuranceprofile.ro.

Vă dorim o utilizare cât mai uşoară 

şi profitabilă!

Redacţia PRIMM
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2013 este un an cheie pentru industria asigurărilor. Schimbarea percepţiei consumatorilor pe fondul scăderii veniturilor, 
presiunile acţionarilor asupra unei pieţe aflate în al optulea an consecutiv de pierdere, predictibilitatea reglementărilor, dar şi 
un efort comun de restabilire a prestigiului pieţei. Toate acestea s-au aflat pe agenda lucrărilor FIAR 2013. 
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2013 este un an cheie pentru industria asigurărilor. Schimbarea 

percepţiei consumatorilor vizavi de asigurări, urmare a scăderii 

veniturilor şi a încrederii în sistemul financiar, precum şi presiunile 

acţionarilor asupra unei pieţe care a încheiat cel de al optulea an 

consecutiv pe pierdere forţează reorientarea strategiilor, o mai mare 

predictibilitate a reglementărilor şi un efort comun de restabilire a 

prestigiului acestei pieţe. Toate acestea s-au aflat pe agenda de lucru 

a reprezentanţilor Autorităţii de Supraveghere Financiară şi a liderilor celor mai mari 

companii de profil din România, alături de specialişti din practica internaţională, reuniţi 

pentru prima oară la Conferinţa Principală din cadrul FIAR 2013. 

Cum reclădim 
încrederea populaţiei 
în asigurări?

Andreea IONETE
Senior Editor

wwwwwwwwwww .pr.pr.prr.primmimmimmimmimmimmimm rororo.ro.roo.ro.ro

FIAR

Car
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Anul trecut am asistat încrezători 
la prima creştere anuală a pieţei de 
asigurări din România de la debutul 
crizei financiare, în 2008, o creştere 
conjuncturală însă, care a depins de 
evoluţia atipic pozitivă a unei companii 
din piaţă. O piaţă care ani la rând a făcut 
totul pentru cotă şi lichiditate şi care 
a cunoscut un declin drastic în urma 
războiului preţurilor pe auto şi a creşterii 
pretenţiilor de despăgubiri ar trebui să 
păstreze ultimii ani ca mărturie pentru 
importanţa stabilităţii financiare în 
această industrie.

Mai mult decât atât, tranzităm 
de câţiva ani o perioadă marcată de 
pierderea încrederii clienţilor în piaţa de 
asigurări, aşadar,  dincolo de alte presiuni 
financiare, asigurătorii au de dus mai 
presus de orice o luptă asiduă pentru 
recâştigarea acesteia. În primul rând, 
clientul care are nevoie de despăgubire 
trebuie tratat cu acelaşi interes şi 
promptitudine ca atunci când îşi plăteşte 
poliţa. 

Creşterea standardelor şi a 
competitivităţii trebuie orientată înspre 
calitatea serviciilor oferite, şi nu în ceea 
ce priveşte preţul.  La care se adaugă 
informarea corectă a asiguraţilor, 
educarea lor în spiritul protecţiei şi 
economisirii, deci, implicit, investiţiile în 
pregătirea consultanţilor financiari.   

Toate acestea, plasate în contextul 
schimbărilor inerente unei supravegheri 
integrate a pieţelor financiare non-

bancare, odată cu înfiinţarea în acest 

an a megastructurii ASF, direcţionează 

aşteptările pieţei de profil către o creştere 

a calităţii şi a predictibilităţii actului 

de reglementare şi către atragerea de 

noi investiţii în asigurări prin politici şi 

strategii coerente de dezvoltare. 

Camera Deputaţilor: Rolul 
ASF este de a asigura o 
legislaţie clară şi coerentă 

Suntem în faţa unei noi provocări, 

această entitate de supraveghere 

financiară, care este un pas înainte în 

conformarea cu directivele europene şi 

trebuie să nivelăm aceste uşoare crevase 

care riscă să apară dacă nu suntem 

atenţi. În acelaşi timp, urmează revizuirea 

directivei privind intermedierea în asigurări 

până la sfârşitul acestui an, precum şi 

legislaţiei europene împotriva dezastrelor 

naturale şi a celor provocate de om, a 

declarat Daniel FLOREA, Deputat în 

Parlamentul României, în deschiderea 

Conferinţei Principale din cadrul FIAR 
2013. 

De asemenea, Deputatul Aurelia 
CRISTEA, un specialist cunoscut 
şi apropiat de piaţa asigurărilor, a 
afirmat disponibilitatea Parlamentului 
şi a Camerei Deputaţilor pentru un 
dialog sincer, corect şi aplecat asupra 
problemelor pieţei de profil şi a 
procesului legislativ. 

În ceea ce priveşte rolul ASF, 
demnitarul a menţionat creşterea şi 
dezvoltarea asigurărilor, cel de eliminare 
a barierelor existente în piaţă în ceea ce 
priveşte operatorii economici, dar şi de 
asigurare a protecţiei consumatorilor şi 
a unei legislaţii clare şi coerente, care să 
reclădească încrederea populaţiei în piaţa 
de asigurări.

Vicepreşedintele ASF i-a asigurat 
pe reprezentanţii pieţei de asigurări de 
găsirea unor măsuri pentru ameliorarea 
reglementărilor industriei, şi de 
contribuţia sa  la sprijinirea pieţei, atât 

Daniel 

FLOREA 

Deputat 

Parlamentul 

României

Aurelia 

CRISTEA 

Deputat 

Parlamentul 

României
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pentru dumneavoastră, cât şi pentru 
asiguraţi. Vorbind despre evoluţia pieţei 
de asigurare în anul 2013, Daniel TUDOR 
mizează pe o creştere, aşa cum şi 2012 a 
reprezentat un plus faţă de anul precedent, 
creştere care se datorează muncii şi 
inventivităţii dumneavoastră în găsirea de 
noi soluţii în situaţie de criză.

Totuşi, Daniel TUDOR a atras 
atenţia că o concluzie pe care a tras-o 
în urma întâlnirilor pe care le-a avut 
cu reprezentanţii companiilor de profil 
este că nu există unitate şi solidaritate 
şi că asigurătorii nu spun lucrurilor pe 
nume. De aceea consider că, în condiţiile 
actuale, ar trebui să existe deschidere din 
partea tuturor societăţilor să reglementeze 
diferenţele de opinie, a declarat 
Vicepreşedintele ASF.

Trebuie să avem un efort comun, şi 
nu o diminuare a concurenţei; să stabilim 
nişte obiective comune, şi în principal un 

target de profitabilitate. Sunt societăţi 
în piaţă cu concentrări mari pe RCA care 
îşi balansează portofoliul, altele care au 
renunţat şi au echilibrat portofoliul CASCO 
şi care îşi cresc portofoliul pe property, 
semn că asigurătorii se orientează spre 
profit, susţine Mihai TECAU, Preşedinte 
Directorat, OMNIASIG VIG. 

În domeniul pregătirii profesionale, 
Mihai TECAU a precizat că există multe 
aspecte nefavorabile dezvoltării pieţei 
asigurărilor,  că trebuie (ca aceasta) să 
treacă în faza următoare de dezvoltare...,   
cu oameni bine pregătiţi, capabili să 
înţeleagă nevoile clientului.

De asemenea, produsele de 
asigurări din piaţă trebuie permanent 
modificate pentru a veni în întâmpinarea 
acestor nevoi, iar noi să ne apropiem de 
clienţi cu produse viabile care să le ofere 
protecţia necesară. Profesionalismul 
va face diferenţa, a adăugat liderul 
OMNIASIG VIG.

Potrivit Preşedintelui UNSAR şi 
CEO al ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări, Remi 
VRIGNAUD,  piaţa românească prezintă 
un potenţial rămas deocamdată în stare 
latentă, care are nevoie de o stimulare.  
Privită în ansamblu, piaţa asigurărilor 
s-a stabilizat în 2011-2012 în termeni de 
prime brute subscrise, dar provocările 
au rămas aceleaşi,  Preşedintele UNSAR 
adăugând: Recâştigarea echilibrului 
financiar, mai ales pe piaţa auto, unde 
este absolut necesară recâştigarea 
profitabilităţii, şi implementarea Solvency 
II, care va schimba regulile jocului. Trebuie 

să ne pregătim şi să luăm aceste provocări 
în serios: diversificarea portofoliului şi 
dezvoltarea liniilor non-auto şi extinderea 
bazei de clienţi.

Aşadar, a continuat Remi 
VRIGNAUD, reluarea ciclului de creştere 
trebuie stimulată, astfel:

Asigurări de Viaţă - Deductibilitate

Aici, stimularea are nevoie şi 
de ajutor, şi anume de acordarea 
deductibilităţii, care ar fi generatoare de 
multiple beneficii pe termen lung, pentru 
bugetele familiale, publice şi pentru 
economie. Alţi factori de dezvoltare sunt 
comunicarea şi transparenţa, printre 
efectele acestor stimuli numărându-se: 
creşterea securităţii financiare a populaţiei, 
reducerea cheltuielilor cu protecţia socială, 
impulsionarea economisirii pe termen 
lung, susţinerea dezvoltării pieţelor 
financiare, precum şi finanţarea statului şi 
economiei.

Asigurările private de sănătate - 

Reformă 

Reforma prin integrarea asigurărilor 
private trebuie să atingă definirea 
pachetului de servicii medicale de bază 
acoperit de stat şi deductibilitatea 
fiscală totală atât la angajator, cât şi la 
angajat, care, dacă s-ar obţine, ponderea 
asigurărilor private în total subscrieri ar 
putea creşte mult peste 2%, cât este în 
prezent.

Asigurările de locuinţă - Schema de 

coasigurare

Este nevoie de reconfigurarea 
sistemului prin schema de coasigurare 
agreată de toţi stakeholderii, care 
păstrează ideile şi baza socială a legii. 
Decizia este acum una politică, de 
actualizare a cadrului legislativ cu schema 
de coasigurare. Dacă ne uităm la 2011, 
anul cu cel mai mare grad de penetrare a 
asigurărilor de locuinţă, acest indicator a 
scăzut sub 40% în 2012. 

Tot în materia asigurărilor de 
locuinţe, Daniel TUDOR a declarat: 
Suntem pe cale de a vedea modificări la 
Legea nr. 260 (n. red., privind asigurarea 

Mihai TECĂU 

Preşedinte 

Directorat 

OMNIASIG VIG

Un efort comun în atingerea 

obiectivelor comune nu 

înseamnă o diminuare a 

concurenţei

Remi 

VRIGNAUD

Preşedinte UNSAR;

CEO 

ALLIANZ-ŢIRIAC 

Asigurări

Despre viitorul pieţei 

asigurărilor

Daniel 

TUDOR 

Vicepreşedinte 

ASF

Nu există unitate şi 

solidaritate între asigurători

CoverStory
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obligatorie a locuinţelor), care au fost 

făcute împreună cu un colectiv din cadrul 

UNSAR şi UNSICAR, astfel încât să satisfacă 

cerinţele pieţei. Vă pot spune cu certitudine 

că unul dintre obiectivele principale ale noii 

conduceri ale Autorităţii de Supraveghere 

Financiară este de a se reglementa această 

problemă.  

Asigurările auto - Optimizare şi 

Profitabilitate

Asigurările auto dictează tendinţele 

pe cifre de afacere, dar dictează şi 

tendinţele de profitabilitate şi avem 

şapte ani la rând de pierderi anuale pe 

auto. Motorul industriei asigurărilor are 

nevoie de reglaje pentru optimizarea 

funcţionării. Viitorul poate să fie numai 

o bază actuarială a tarifelor, o bază de 

date comună pe CASCO, responsabilizarea 

clienţilor cu franşize, legiferare a 

modului de stabilire a daunelor morale şi 

recâştigarea încrederii reasigurătorilor, a 

încheiat Preşedintele UNSAR.

Pentru a rezolva doar câteva dintre 
problemele pe care le întâmpină piaţa 
de asigurare, Mariana DIACONESCU, 
Preşedinte Directorat ASIROM VIG, 
pledează,  pe de o parte, pentru o mai 
bună colaborare între companiile de 
asigurare în cadrul asociaţiei profesionale 
şi,  în acelaşi timp,  pentru o conlucrare 
strânsă cu companiile de intermediere 
în asigurări: Asistăm la fenomene care 
nu sunt dintre cele mai pozitive, şi aici mă 
refer în special la înrăutăţirea situaţiei 
daunelor şi a ratei de daună mai ales pe 
segmentele auto, precum şi la o escaladare 
a fenomenului de fraudare a societăţilor de 
asigurări.

Numai printr-o colaborare mai 
strânsă vom putea surmonta astfel de 
situaţii care pot fi conjuncturale, pe 
fondul crizei prin care ţara noastră trece, a 
continuat Preşedintele ASIROM VIG.

În ceea ce priveşte colaborarea 
cu companiile de brokeraj în asigurări, 
aceasta are ca principal scop o mult mai 
bună cunoaştere a nevoilor clienţilor: 
Repet: cred că numai prin intermediul 
cooperării atât între noi ca industrie, cât şi 
cu intermediarii la serviciile cărora apelăm, 
vom reuşi să selectăm acei clienţi care au 
nevoie de produsele noastre.

În ultima perioadă, prin implicarea 
Autorităţii de Supraveghere s-au făcut doi 
paşi mai mult decât importanţi în mersul 
pieţei. Primul dintre aceştia ar fi reducerea 
ratei daunei pe segmentele auto, în vreme 
ce al doilea aspect se referă la accelerarea 
regreselor. Acesta din urmă, transpus în 
cifre, a îmbunătăţit rata combinată pe 
CASCO de la 127% la finalul anului trecut, 

la circa 110% în primul trimestru a.c. Fără 

regrese ar fi rămas cam la aceeaşi valoare, 

a declarat Adrian MARIN, CEO, GENERALI 

România.

În ceea ce priveşte segmentul 

RCA, Adrian MARIN a subliniat gradul de 

concentrare al pieţei la nivelul primelor 

trei companii: Când te gândeşti că 57% din 

piaţa stă doar în mâna a trei asigurători, te 

gândeşti la răspunderea mare asumată pe 

partea de vătămări corporale.
Mariana 

DIACONESCU 

Preşedinte 

Directorat 

ASIROM VIG

O colaborare mai strânsă 

între asigurători şi brokeri

Adrian MARIN

CEO

GENERALI 

România

Piaţa auto necesită 

reducerea ratei daunei şi 

accelerarea regreselor

Radu MUSTĂŢEA 

Membru în CA 

CARPATICA 

Asig

Există şanse ca piaţa să aibă 

un rezultat pozitiv în 2014 

CoverStory



8 www.primm.ro6-7/2013

Nu cred că a existat o creştere 
reală a pieţei locale anul trecut. 2013 aş 
vrea să reprezinte un an de revenire a 
vânzărilor la peste 2 miliarde euro sau mai 
mult, iar dacă autorităţile ne vor ajuta în 
dezvoltarea pieţei în zonele de asigurări 
de sănătate, răspunderi civile şi să facem 
în aşa fel încât să echilibrăm rezultatele 
pe auto, la anul pe această vreme putem 
vorbi de un rezultat pozitiv la nivelul 
întregii pieţe de asigurări. Acţionarii vor ca 
societăţile pe care le deţin să se dezvolte şi 
să facă un profit care, în piaţa de asigurări, 
nu este uşor de obţinut, a afirmat Radu 
MUSTĂŢEA, Preşedintele Consiliul de 
Administraţie al CARPATICA Asigurări.

Contextul general în care ne aflăm 
pare a fi unul favorabil pentru piaţa de 
brokeraj în asigurări. Pe lângă tendinţa 
clară, observată la nivelul consumatorilor, 
de a căuta consultanţă profesionistă 
atunci când îşi doresc să achiziţioneze 
un produs de asigurare, cred că brokerii 
au reuşit să se adapteze destul de bine 
condiţiilor de piaţă şi cerinţelor clienţilor. 
Şi cred că acest lucru a fost posibil prin 
capacitatea de care au dat dovadă de 
a lua decizii rapide, în faţa unor situaţii 
nemaîntâlnite, şi prin flexibilitatea de 
adaptare la schimbările continue de 

comportament ale clienţilor, a afirmat 
Bogdan ANDRIESCU, Preşedintele 
UNSICAR.

Pentru a ajunge să avem o piaţă aşa 
cum ne dorim,  avem nevoie, în principal, 
de trei ingrediente. Primul dintre acestea 
este transparenţa legată de comunicarea 
şi de relaţiile dintre noi. În al doilea rând, 
avem nevoie de atitudini proactive. Doar 
aşa vom putea acţiona din timp împotriva 
unor tendinţe posibil să apară în viitor, 
care ar putea avea efecte negative atât 
asupra cifrei de afaceri a pieţei, dar mai 
ales asupra imaginii acestei industrii. Nu 
în ultimul rând, avem nevoie de inovare, a 
adăugat Bogdan ANDRIESCU.

Avem nevoie să creăm o nouă 
perspectivă asupra pieţei de asigurări, 
prin generarea, colectarea, schimbul 
şi consolidarea ideilor, care pot aduce 
oportunităţi de dezvoltare pentru piaţă şi 
beneficii atât pentru asigurători şi brokeri, 
cât şi pentru asiguraţi.

Provocările actuale sunt imense 
pentru piaţa de asigurări, însă dacă există 
produse competitive, evident că vor apărea 
şi rezultatele pe măsură. România şi 
Europa de Est au şansa de a aduce inovaţii, 
de altfel, cel mai mare ritm de inovare fiind 
observat la jucătorii de pe piaţa din Europa 
de Est, a declarat Glenn LOTTERING, 
Senior Director, EMEA, ORACLE. 

Dacă anul trecut nu puteam afirma 
cu certitudine, azi pot spune că social 
media poate fi folosită pentru a creşte 
afacerile, fiind canale de distribuţie cu 
costuri foarte scăzute. Totuşi, trebuie avut 
în vedere faptul că Facebook începe să 
piardă uşor teren în favoarea altor canale, 
aşa că noua generaţie care va cumpăra 
produse de asigurări în viitor prin aceste 
mijloace s-ar putea să nu folosească 
aceleaşi instrumente de social media. 
Rămâne însă de văzut cum se vor adapta 
companiile de asigurări pentru că, din 
păcate, încă există asigurători care folosesc 
tehnologie învechită, a subliniat Glenn 
LOTTERING. 

Reprezentantul ORACLE a scos în 
evidenţă faptul că industria a consemnat 
în 2012 rezultate bune pentru prima 
dată într-o lungă perioadă de timp, fiind 
o revenire de bun augur, iar tendinţa 
evidenţiată în ultima perioadă este aceea 
de a simplifica produsele pentru a le face 
cât mai uşor accesibile. 

2013 va fi deci un an 
cheie pentru industria 
asigurărilor…

Poate că încrederea cu care a fost 
primită prima creştere anuală a pieţei, 
precum şi aplicarea eficientă a măsurilor 
şi soluţiilor discutate şi agreate cu ocazia 
acestei întâlniri la nivel înalt vor declanşa 
măsurile necesare pentru stoparea 
competiţiei pe preţ, a cotelor de piaţă 
umflate şi a inconsistenţelor legislative, 
în beneficiul profesionalismului şi al 
solidităţii financiare.

Bogdan 

ANDRIESCU 

Preşedintele 

UNSICAR

Contextul actual pare a fi 

favorabil pieţei de brokeraj

Glenn 

LOTTERING Senior 

Director

EMEA, ORACLE

ORACLE: Soluţii inovatoare 

şi competitive pentru 

creşterea afacerilor

CoverStory
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Scăderea continuă a asigurărilor facultative de vehicule şi majorarea îngrijorătoare a 

despăgubirilor pentru vătămări corporale şi deces au dus CASCO şi RCA într-o nouă şi 

necunoscută etapă a existenţei lor. Totuşi, deşi diferite ca principii de funcţionare, ele 

rămân la fel de importante pentru piaţa locală, fiind cele mai căutate poliţe de către 

populaţie.

Asigurările auto, 
în căutarea preţului corect

Motorul de creştere 
pe CASCO este clientul 
individual

În contextul în care cumpărătorul 

real nu mai este, în general, compania 

de leasing sau o bancă finanţatoare, 

vânzările de poliţe CASCO au avut de 

suferit, odată cu scăderea vânzărilor de 

vehicule noi şi a expirării contractelor de 

leasing aflate în derulare.

În prezent, motorul de creştere 

este clientul individual, fie persoană 

fizică, fie companie, care manifestă un 

interes maxim pentru raportul dintre 

preţ şi calitate, a afirmat Victor SRAER, 

Managing Partner, OTTO Broker. Clienţii 

sunt diferiţi, cu nevoi diferite şi trebuie să 

le oferim produse diferite şi serviciile pe 

care le aşteaptă. Strategia axată pe preţ 

şi-a confirmat limitele, a adăugat acesta.

Conform lui Victor ȘRAER, 
companiile au încercat să lanseze 
produse adresate clienţilor 
cu maşini vechi, dar acestea au fost 
retrase de pe piaţă sau au fost „trase pe 
linie moartă”. Pe de altă parte, poliţele 
fără franşiză au rămas în continuare 
cele mai solicitate şi cele mai vândute, 
deoarece beneficiile reale pentru client 
se lasă aşteptate atunci când acesta 
alege o poliţă cu franşiza mai mare. 

Daunele pe CASCO, un 
joc de noroc

Pe CASCO, principala problemă 
este frecvenţa extrem de ridicată (> 50%) 
a daunelor, iar ca principal rezultat, 
asigurătorii români au cele mai mari 
preţuri din Europa Centrală şi de Est, a 
declarat,  în cadrul Zilei Asigurărilor Auto 
de la FIAR 2013, Artur BOROWINSKI, 
Vicepreşedinte, OMNIASIG VIG.

Victor 

ŞRAER 

Managing 

Partner 
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Artur 

BOROWINSKI 

Vicepreşedinte 

OMNIASIG VIG

2013
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Frecvenţa daunelor pe CASCO 

în România este, astfel, de trei ori 

mai mare decât în Polonia, Cehia sau 

Slovacia. Adică, la noi, fiecare a doua 
maşină are o daună. Pentru asigurători 
este un segment de piaţă mai mult decât 
imprevizibil. Practic, noi nu mai facem 
asigurări, ci doar jucăm jocuri de noroc, 

a precizat Artur BOROWINSKI. Această 

situaţie se reflectă, de altfel,  şi în prima 

medie, un român plătind dublu pentru o 

asigurare CASCO faţă de un ceh.

Baza de date comună - un 
vis frumos, dar neîmplinit

Baza de date comună cu istoric de 

daune CASCO rămâne un vis neîmplinit 

pentru asigurători. Mulţi consideră 

totuşi că aceasta ar putea fi o soluţie nu 

numai pentru depistarea încercărilor 

frauduloase de despăgubiri, ci şi pentru 

revitalizarea vânzărilor prin oferirea 

unor tarife atractive clienţilor corecţi. 

Câştigurile ar fi de milioane de euro pentru 
companii, iar clienţii corecţi ar putea primi 
preţuri pe măsură şi servicii excepţionale, 

potrivit lui Victor SRAER. 

De altfel, un sondaj realizat 

printre participanţii la Ziua Asigurărilor 

Auto arată că majoritatea companiilor 

ar fi dispuse să vireze date şi informaţii 

pentru întocmirea unei „liste negre” 

de clienţi, în scopul „însănătoşirii” 

pieţei CASCO. 

Despre realizarea acestei „liste 

negre” s-a mai vorbit în întâlnirile 

specialiştilor din piaţa de profil, dar 

până acum companiile nu au fost de 
acord cu acest demers din teama de a 
nu le fi furaţi clienţii. Nu am vrut bază 
de date comună pe motiv că ni se fură 
clienţii. Păi dacă vorbim de o listă neagră, 
să îi fure cine îi vrea, a punctat Cristian 
CONSTANTINESCU.

Mădălin ROŞU, Claims Manager, 
GENERALI România, consideră că 
prioritatea în momentul de faţă 
este să regândim modul de tarifare, 
structurarea produselor pe categorii, 
să încercăm colaborări mai strânse 
cu alte pieţe europene. Noi avem o 
listă neagră de clienţi şi respingem 
în jur de 100 de maşini pe lună, 
totalul sumelor asigurate aferente 
acestor maşini ridicându-se la peste un 
milion euro.

Şi furnizorii de soluţii 
de management al riscurilor 
în asigurări auto şi-au arătat 
disponibilitatea de a veni în ajutorul 
pieţei în vederea realizării bazei de date 
comune cu istoricul daunelor pe CASCO. 
Directorul General al EUROTAXGlass’s 

România, Sorin IACOB, a spus că, dacă 

asigurătorii intenţionează să furnizeze lista 

neagră, compania pe care o reprezintă este 

dispusă să le pună la dispoziţie sistemul 

informatic.

Istoricul daunelor este un element 

esenţial pentru stabilirea primelor de 

asigurare şi evitarea fraudelor. Ceea ce 

putem noi să facem este să oferim soluţii, 

avem experienţa şi know-how-ul necesare. 

Cine doreşte să rezolve nişte probleme 

are în noi un partener şi, până la urmă, 

şi o rezolvare, a adăugat şi Ion FILIPOIU, 

Director Tehnic, AUDATEX România, 

făcând referire la aplicaţia AUDAHistory. 

Mădălin 

ROŞU
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România

Ion FILIPOIU 
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asigurări nu 

a fost bine 

instruit
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CASCO fără sumă 
asigurată - o soluţie 
pentru piaţa românească?

În ţări precum Ungaria, acest sistem 
funcţionează. Nu există sumă asigurată. 
Tarifarea este făcută în funcţie de dauna 
medie înregistrată şi segmentarea 
pe vârstă. De ce? Pentru că cele mai 
multe daune pe care le are o maşină sunt 
daunele parţiale, pe de o parte, respectiv 
din dorinţa de a face o primă cât mai 
corectă,  pe cealaltă parte, a explicat 
Mădălin ROŞU.

Potrivit lui Mădălin ROŞU, 
despăgubirile sunt calculate în funcţie 
de valoarea reală a vehiculului din 
momentul daunei. Totodată, daunele 
de dimensiune mică sau medie nu 
influenţează poliţa CASCO fără sumă 
asigurată, ele neintrând niciodată sub 
această incidenţă. Doar dauna totală 
şi furtul total. Astfel, despăgubirea ar fi 

corectă la valoarea reală din momentul 
accidentului, iar evaluarea ar fi corectă şi 
transparentă pentru ambii actori implicaţi.

Există metode de a determina 
valoarea unui autovehicul în cazul 
unei daune totale. CASCO fără sumă 
asigurată ar putea fi o soluţie, a subliniat 
şi Sorin IACOB, Director General, 
EUROTAXGLASS’s România. În opinia 
acestuia, o soluţie de mijloc ar fi o trecere 
treptată de la poliţa cu sumă asigurată, 
către una cu o sumă maximă de 
despăgubire: Dar aceasta presupune un 
efort din partea asigurătorilor, în a informa 
corect clientul despre tipul de produs pe 
care îl cumpără.

Retragerea voluntară de 
pe RCA - o soluţie pentru 
asigurătorii cu pierderi?

Adresată în cadrul aceluiaşi 
eveniment, această întrebare a primit un 
răspuns pe cât de tulburător, pe atât de 
previzibil: pentru că asigurătorii nu ar mai 

avea din ce să plătească daunele. Toate 
scandalurile în care a fost implicată piaţa, 
această creştere a numărului reclamaţiilor 
se întâmplă pentru că asigurătorii nu au 
de unde plăti daunele. Cifrele prezentate 
sunt superbe pentru că lipseşte un element 
important: rezervele!, a spus Cristian 
CONSTANTINESCU.

De asemenea, Adrian MARIN, CEO-
ul GENERALI România,  a subliniat 
gradul de concentrare al pieţei la nivelul 
primelor trei companii: Când te gândeşti 
că 57% din piaţă stă doar în mâna a trei 
asigurători, te gândeşti la răspunderea 
mare asumată pe partea de vătămări 
corporale.

În acelaşi timp...

Subscrierea pe cash-flow continuă 
cu succes pe RCA. Conform lui Sorin 
GRECEANU, Directorul General al F.P.V.S., 
situaţia asigurărilor RCA rămâne extrem 
de delicată, acesta atrăgând totodată 
atenţia că dacă nu găsim acel echilibru 
pe care îl căutăm de foarte multă vreme, 
putem pune în pericol stabilitatea 
sistemului.

În opinia lui Artur BOROWINSKI, 
în cazul pieţei RCA, principala problemă 
pentru viitor o constituie daunele pe 
vătămări corporale, care sunt greu de 
controlat: Principalii reasigurători refuză 
să acorde acoperire pentru companiile 
româneşti pe RCA. Se tem de despăgubiri 
foarte mari pe daune morale. Potrivit 
cifrelor prezentate, în România dauna 
medie pe vătămări corporale în anul 
2012 se apropie de 7.800 euro, valoare 
care este de circa trei ori mai mare decât 
în Polonia. În ceea ce priveşte daunele 
materiale, România se află sub nivelul 

Sorin 

GRECEANU 

Director 

General

FPVS

Ce factor influenţează cel mai mult vânzările de poliţe CASCO?

Vânzările 
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Leasing-urile Brokerii de 

asigurare 
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Poloniei privind dauna medie (900 euro 

vs. circa 1.000 euro), dar aceasta se 

datorează faptului că,  în mai toate ţările 

din ECE, asigurătorul este obligat să ofere 

un autoturism închiriat la schimb, fapt care 

se vede şi în valoarea daunei medii. 

Albin BIRO, Membru în Consiliul 
ASF, susţine că adevărata problemă 
este prima medie redusă la RCA, care 
în condiţiile frecvenţei daunelor este 
nesustenabilă, iar sistemul nu are 
cum să funcţioneze normal, chiar şi cu 
eliminarea din piaţă a unor jucători.

Este tulburător că am ajuns să 
votăm că ne plătim daunele astăzi din ce 
am încasat ieri. În plus, imprevizibilitatea 
dată de creşterea fără precedent a 
despăgubirilor pentru vătămări corporale 
care vin din spate este un alt factor de 
destabilizare, a concluzionat Ionel DIMA, 
Vicepreşedintele AVUS Group.

Andreea IONETE

Vlad BOLDIJAR

Mihai CRĂCEA

Ionel DIMA 

Vicepreşedinte 

AVUS Group

Albin BIRO 

Membru in 

Consiliul

ASF
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Contextul general în care ne aflăm 
pare a fi unul favorabil pentru piaţa 
de brokeraj. Pe lângă tendinţa clară, 
observată la nivelul consumatorilor, de 
a căuta consultanţă profesionistă atunci 
când îşi doresc să achiziţioneze un produs 
de asigurare, cred că brokerii au reuşit să 
se adapteze destul de bine condiţiilor de 
piaţă şi cerinţelor clienţilor. Şi cred că acest 
lucru a fost posibil prin capacitatea de care 
au dat dovadă în luarea de decizii rapide, 
în faţa unor situaţii nemaiîntâlnite, şi prin 
flexibilitatea de adaptare la schimbările 
continue de comportament ale clienţilor, a 
afirmat Bogdan ANDRIESCU, Preşedintele 
UNSICAR.

Într-un context care pare favorabil pentru piaţa de brokeraj, brokerii de asigurare 

sunt un element esenţial pentru dezvoltarea, consolidarea şi creşterea transparenţei 

la nivelul industriei locale a asigurărilor. Aceasta a fost premisa discuţiilor derulate la 

Ziua Brokerilor de Asigurare din cadrul FIAR 2013. Educarea pieţei, asigurările online, 

pregătirea profesională, orientarea către non-auto au fost câteva dintre temele atinse în 

dezbaterile care s-au axat în principal pe problematica brokerajului de asigurări. 

2013
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pentru creşterea pieţei!
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ANDRIESCU 

Preşedinte 

UNSICAR

În căutarea 

medicamentului-minune 

pentru revigorarea activităţii 

de asigurări
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În ultimul an au existat clar semnale 

pozitive şi încurajatoare privind relansarea 

domeniului de brokeraj în România şi 

datorită unor politici guvernamentale. 

Brokerii de asigurare reprezintă un element 

esenţial pentru dezvoltarea, consolidarea 

şi creşterea transparenţei pieţei de 

asigurări din România, a declarat Doru 

Claudian FRUNZULICĂ.

Bogdan ANDRIESCU a adresat 

celor peste 120 de participanţi din piaţa 

de brokeraj în asigurări provocarea de 

a descoperi împreună medicamentul-

minune, care ar putea revigora activitatea 

din piaţa de asigurări, în compoziția 

căruia, în opinia sa, intră patru 

ingrediente principale: clientul, serviciile, 

pregătirea profesionala şi relaţia broker-

asigurător.

Structura primelor intermediate 

pentru companie de brokerii de asigurări 

arată o contribuţie dominantă pentru 

poliţele auto, de 74%, comparativ cu 

49% faţă de total piaţă, dovadă că 

asigurătorii fac mult mai multe eforturi de 

vânzare a produselor non-auto. Trebuie 

ca, împreună, să încercăm să schimbăm 

proporţiile şi să ne folosim de influenţa 

brokerilor asupra clienţilor pentru a 

promova toate produsele de care au nevoie 

- asigurări de bunuri, locuinţe, sănătate, 

produse destinate IMM-urilor, răspunderi 

- pentru a echilibra portofoliul şi a reduce 

rata daunei, astfel încât să creăm premisele 

stabilităţii, profitabilității și sustenabilității 

pe termen lung, a declarat Mihai TECĂU, 

Preşedintele OMNIASIG VIG.

Piaţa de brokeraj a crescut în ultima 

perioadă, dar această creştere trebuie 

să fie una sustenabilă. Dacă creşterea 

brokerilor vine din intermedierea pe RCA, 

nu cred că e sustenabilă pe termen lung, 

deoarece, la un moment dat, şi evoluţia 

preţurilor şi potenţialul de creştere 

pe RCA nu poate să fie nelimitat. Trebuie 

să discutam despre valoarea adăugată 

pe care o aducem pieţei, inclusiv despre 

produsele noi. Trebuie ca asigurătorii şi 

brokerii să încerce să educe piaţa, pentru 

a creşte sustenabil. În România, cheltuiala 

unui locuitor pe asigurări a scăzut sub 100 

euro, ne aflăm sub nivelul din Bulgaria, 

cred că am ajuns la nivelul din 2008, 

ceea ce nu poate reprezenta o creştere, 

a declarat Cristian FUGACIU, General 

Manager, MARSH Romania.

Ar trebui să contribuim la 

răspândirea asigurărilor în rândul maselor. 

Privind în contextul ECE, constatăm 

că, dacă la nivelul PBS suntem pe locul 

6 în general şi chiar pe locul 3 în cazul 

asigurărilor generale, în schimb ne aflăm 

aproape pe ultimele locuri în ceea ce 

priveşte densitatea şi penetrarea în PIB. 

Gradul de penetrare în PIB a scăzut foarte 

mult în România şi ar trebui să facem cu 

toţii un efort pentru a promova asigurările 

în general, a declarat Radu MANOLIU, 

Director General Adjunct, CREDIT 

EUROPE Asigurări. Astfel, actorii din 

piaţă trebuie să profite de oportunităţi 

precum deschiderea pe piaţa asigurărilor 

de sănătate şi să se orienteze şi spre 

alte produse şi linii de business pentru 

a populariza asigurările în rândul 

românilor. 

De asemenea, le recomand tuturor 

brokerilor să se implice în piaţa online, 

pentru că ei stau la baza potenţialului de 

dezvoltare pentru piaţa online, a precizat 

Radu MANOLIU. 
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Piaţa de brokeraj este într-o poziţie 
bună şi trebuie să speculăm acest aspect 
şi să ajutăm asigurătorii să îşi eficientizeze 
costurile, iar prin reţele și prin training-ul 
forţei de vânzare să încerce să vândă şi 
alte produse. Acesta este scopul nostru, să 
ajutăm pe cât putem asigurătorii să iasă 
din pasa asta neagră a pierderilor, a spus 
Viorel VASILE, Managing Partner, SAFETY 
Broker. 

Potrivit Directorului General al 
PIRAEUS Insurance Broker, Cristian 
BĂLĂNICĂ, efortul de educare şi 
conştientizare a publicului larg nu ar 
trebui lăsat doar pe umărul societăţilor 
de brokeraj. Noi intermediem produse ale 
asigurătorilor, dar avem nevoie de sprijinul 
lor şi de al autorităţii de reglementare 
pentru a putea trece de un an dificil. 
Împreună cu asigurătorii trebuie să găsim 
o cale de eficientizare a costurilor.

 În ceea ce priveşte serviciile 
oferite de brokeri, asigurătorii observă 
şi o evoluţie cantitativă a activităţii 
intermediarilor, pe fondul diversificării 
produselor oferite clienţilor, atât pe 
segmentul retail, cât şi pe cel corporate. 
Pe lângă saltul cantitativ, piaţa de brokeraj 
a început să intre într-o zonă crescătoare 
şi calitativ. Încep să îşi pună problema 
vânzării asigurărilor de viaţă, a unui mix 
de portofoliu, iar brokerii corporate intră în 
zona clienţilor mari etc., a precizat Dragoş 
CĂLIN, Executive Director, ASIROM VIG.

Depunem eforturi pentru a aduce 
sustenabilitate în piaţa de asigurări. Pentru 
a ajunge la acest deziderat astăzi, când 
piaţa de brokeraj se află la un început de 
maturitate, importantă este, din punctul 
meu de vedere, pregătirea profesională. 
Pregătirea profesională - şi nu mă refer 
la cea obligatorie, ci la cea pe care fiecare 
dintre noi o avem în funcţie de direcţiile 
de dezvoltare - asigură o standardizare 
minimă a forţei de vânzare, în special pe 
vânzarea tip retail, a precizat Octavian 
TATOMIRESCU, Director General, 
CAMPION Broker.

Haideţi să ne imaginăm cum va 
arăta piaţa de asigurări în România 
anului 2023, peste zece ani. Eu îmi 
imaginez că preponderent vânzările se 
vor realiza  online. Din zona rurală, cine 
nu are acces la Internet de acasă, nu are 
imprimantă sau laptop, va merge la orice 

benzinărie, îşi va scana talonul auto care 
va avea un cod de bare şi îşi va emite 
o poliţă. Comisionul maxim pe RCA va 
fi de 5%. Asigurările de locuinţe vor fi 
obligatorii la valoarea asigurată reală 
a bunului asigurat. Dacă ne întoarcem 
acum în 2013, poate că această imagine 
lansează nişte provocări: poate pentru 
autoritate, deoarece este nevoie urgent de 
reglementarea vânzărilor online, poate 
pentru brokerii de asigurare, care trebuie 
să-şi construiască o nouă abordare, 
a afirmat Ştefan PRIGOREANU, CEO, 
MILLENIUM Insurance Broker.

Din moment ce domeniul 
vânzărilor online de asigurări nu este 
reglementat, Directorul General al 
MAXYGO Broker, Alexandru APOSTOL, 
consideră că aici ar trebui făcută prima 
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intervenţie, şi mai ales în privinţa 
poliţelor obligatorii. Poliţele obligatorii 
ar trebui să aibă acelaşi preţ, indiferent 
de canalul de distribuţie, dacă vrem 
să dezvoltăm piaţa în ansamblu şi să 
transmitem acel mesaj de încredere în 
domeniu consumatorului final. Atunci 
când poate cumpăra acelaşi produs cu 
variaţii foarte mari de preţuri, bineînțeles 
că asiguratul dezvoltă acel element de 
neîncredere, susţine Alexandru APOSTOL. 

Despre vânzările online și 
instrumentarea daunelor

Plecând de la acest subiect, Doru 
Claudian FRUNZULICĂ a spus că noul 
organism de reglementare și coordonare, 
ASF, ar putea impune o raportare 

separată a vânzărilor online, inclusiv 
pentru brokeri, pentru ca întreaga piață 
să aibă la dispoziție o cifră reală cu privire 
la activitatea de vânzare online.

Potrivit unui sondaj realizat 
în rândul participanţilor la Ziua 
Brokerilor, peste jumătate dintre 
aceştia văd instrumentarea daunelor 
de către brokeri ca o necesitate, doar 
un sfert fiind de părere că activitatea 
de constatare trebuie să revină în 
exclusivitate companiilor de asigurări. 
Însă dincolo de dorinţa brokerilor 
şi de faptul că ar fi benefic, mai este 
nevoie de acceptul asigurătorilor de a 
externaliza aceste servicii, a precizat 
Romeo BOCĂNESCU, Director General, 
DESTINE Broker. În întâmpinarea acestui 
subiect, furnizorul de soluţii software 
pentru piaţa de asigurări ASISOFT a 

anunţat lansarea ASIS, un instrument 
de calculaţie a valorii de reparaţie 
şi managementul daunelor adresat 
constatatorilor, unităţilor reparatoare şi 
experţilor independenţi.

ASIS revoluţionează modul de lucru 
în activitatea de reparaţii, scade costurile, 
monitorizează munca şi îi preţuieşte 
valoarea. Posibilitatea fraudei se reduce 
mult, iar valoarea interpretării o dă 
calculatorul, deci îi oferim asiguratului 
imparţialitate şi certitudine, prin limitarea 
intervenţiei factorului uman în procesul de 
estimare a valorii de reparaţie, a subliniat 
Maria BOGHIAN.
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Chiar dacă asigurătorii de viaţă 
au reuşit în ultimii ani să îşi conserve 
portofoliile sau chiar să îşi crească 
afacerile, resursele financiare scăzute 
constituie unul dintre factorii esenţiali 
care frânează o dezvoltare susţinută 
a acestui segment în România. 
În continuare, în ţara noastră se 
înregistrează cel mai redus nivel al 
densităţii asigurărilor la nivel european. 
Piaţa de asigurări de viaţă generează 
circa 20% din totalul pieţei de asigurări, 
un român cheltuind anual pentru a-şi 
asigura viaţa sub 20 euro. Corelat cu 
reducerea veniturilor disponibile există 
însă şi alţi factori complementari, cu o 
greutate cel puţin la fel de mare: lipsa 
de încredere în sistem, de conştientizare 
a riscurilor şi a nevoilor, dar şi forţa de 
vânzare insuficient pregătită şi motivată.

În acest context, participanţii la 
Ziua Asigurărilor de Viaţă şi Sănătate 
din cadrul FIAR 2013 au identificat 
ca potenţială sursă de creştere 
parteneriatele bancassurance, băncile 
comerciale având cheia deblocării 
asigurărilor de viaţă.

Bancassurance, motorul 
deblocării segmentului 
life?

Băncile au înţeles că o activitate 
bazată preponderent pe creditare nu 
este sustenabilă, iar în ultima perioadă 
tot mai multe instituţii financiare 
beneficiază de avantajele parteneriatelor  
bancassurance-ului cu asigurătorii.

În opinia Preşedintelui BCR 
Asigurări de Viaţă VIG, Florina 
VIZINTEANU,  clientul bancar, inclusiv 
de bancassurance, este cel mai bun 
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client de asigurări: El are o altă percepţie 
şi ne face viaţa mult mai uşoară. Noi,  ca 
asigurători de viaţă, suntem obligaţi să 
facem băncile comerciale să înţeleagă 
că sunt o sursă de venit şi pentru ele. Pe 
de altă parte, sunt şi o sursă de fidelizare 
a clientului. Bancassurance este un 
parteneriat win-win, din care asigurătorul 
câştigă un client cu o rată mică a daunei, 

buni platnici, care nu vor încerca să comită 
niciodată vreo fraudă, deci într-un cuvânt, 
un portofoliu de calitate, iar banca câştigă 
prin dobândă. 

Dacă ne uităm la piaţa europeană de 
asigurări de viaţă, observăm că segmentul 
bancassurance aduce 10% din veniturile 
unei bănci de retail. În România, segmentul 
are un potenţial enorm, a afirmat Carmen 
BAHRIM, General Manager, BNP Paribas 
Cardif România.

Totodată, cele mai mari companii 
de asigurare de viaţă din Polonia, 
precum WARTA sau EUROPA, sunt cele de 
bancassurance. Sunt sute de milioane de 
euro pe care băncile poloneze le fac doar 
din bancassurance, a completat Theodor 
ALEXANDRESCU, General Manager, 
METROPOLITAN Life.

Totuşi, acesta atrage atenţia că 
segmentul bancassurance este din ce în 
ce mai reglementat şi trebuie acordată 
atenţia cuvenită din punctul de vedere 
al protecţiei consumatorilor. În multe 
ţări, precum Marea Britanie, a fost practic 
interzis. Există autorităţi de protecţie a 
consumatorului care sunt foarte atente la 
cum se vinde acest bancassurance, aşadar 
contează foarte mult cum vor fi vândute în 
continuare aceste produse. Să nu stimulăm 
reglementatorii să ia măsuri pentru a 
suprareglementa domeniul astfel încât să 
blocheze activitatea. Trebuie să construim 
încă de la început o piaţă sănătoasă, a 
completat Theodor ALEXANDRESCU.

BCR Asigurări de Viaţă şi CARDIF au 
prezentat cu ocazia conferinţei modelul 
bancassurance lansat împreună în 2009, 
într-un mediu economic deloc favorabil 
dezvoltării de business. Astfel, pe măsură 
ce criza a erodat sistematic portofoliul de 
asigurări ataşate creditelor, BCR Asigurări 
de Viaţă a găsit o soluţie de cross-selling 
pentru clienţii existenţi, şi a oferit,  alături 
de BCR şi CARDIF, o poliţă care acoperea 
invaliditate permanentă totală din 
accident, incapacitatea de muncă din 
orice cauză, pierderea locului de muncă 
(şomaj).

Rezultatele au fost dezastruoase 
într-o primă etapă pentru un produs nou 
lansat într-o reţea bancară, deoarece 
încercam să vindem într-un sistem care 
funcţiona ca o uzină, reţeaua băncii. 
Ulterior, ratele de penetrare au înregistrat 
creşteri de la an la an, astfel încât de la 10% 
în 2009, în plină criză, am ajuns la o medie 
de 40%, în 2012, pentru toate tipurile de 
credite. O rată de penetrare de 50% - 55% 
este considerată foarte bună, rate pe care 
le vedem la bănci mari precum ERSTE Bank, 
a adăugat Florina VIZINTEANU.

Reglementările 

anti-discriminare 
înseamnă costuri

Directivele recente ale Uniunii 
Europene privind eliminarea 
diferenţierilor de gen în stabilirea 
primelor de asigurare au avut un 

impact important asupra pieţei. Mai 
mult, UE pregăteşte şi alte măsuri anti-
discriminare care să vizeze eliminarea 
altor factori de diferenţiere a riscurilor, 
precum vârsta şi starea de sănătate. Din 
ce în ce mai multe reglementări anti-
discriminare înseamnă costuri, după cum 
a subliniat Theodor ALEXANDRESCU.

Ceea ce ne-a afectat cel mai mult 
[ca urmare a introducerii Directivei Gender 
Ban] a fost faptul că a trebuit să reevaluăm 
toate produsele noastre într-un timp 
foarte scurt, toate produsele care nu erau 
gândite pe sistem unisex. Iar în Uniunea 
Europeană vor fi implementate din ce în ce 
mai multe relgementări antidiscriminare, a 
completat liderul METROPOLITAN Life.

Adrian ALLOTT, Senior Consultant, 
MILLIMAN, consideră că politicienii 
probabil au greşit pe undeva, deoarece 
vorbim despre lucruri economice - nu e o 
discriminare socială faptul că femeia are o 
longevitate mai mare lungă. Nu înseamnă 
că femeile sunt mai bune decât bărbaţii. 
Eliminarea discriminării va determina 
o selecţie mai mare. Dacă fumătorii 
şi nefumătorii au aceleaşi rate, atunci 
nefumătorii nu vor mai cumpăra asigurare, 
iar fumătorii vor cumpăra şi asigurătorii 
vor pierde. Asigurătorii vor avea nevoie 
de marje de risc mai mari, pentru că e mai 
multă incertitudine în stabilirea preţurilor.

Pe termen lung, nimeni nu a calculat 
implicaţiile, dar cred că va fi mult mai 
dificil pentru asigurători. Probabil că vor 
rămâne din ce în ce mai puţini asigurători 
şi, finalmente, s-ar putea să vedem peste 
ani un singur asigurător. Soluţiile vor 
fi diversificările de produse: în loc de 5 
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produse vor exista 50 de produse pentru 
aceeaşi nevoie a clientului, a comentat 
şi Ovidiu RACOVEANU, Membru în 
Directorat, GENERALI Asigurări. 

De asemenea, cu cât ne 
îndepărtăm de pieţele extrem de mature, 
cu atât impactul economic al acestor 
reglementări este mai mare. Directorul 
General Adjunct al MAXYGO Broker, 
Constantin NEDELCU, atrage atenţia că,  
într-o piaţă matură cum e cea din Vest, 
această măsură are un grad mai mare 
de suportabilitate, în timp ce în pieţele 
emergente, gradul de suportabilitate este 
cu totul altul.

Propunerile asigurătorilor 
la legea sănătăţii

După o scădere,  în 2009,  de 16,4%, 
în 2010 au apărut primele semne de 
revenire, însoţite de un avans de 3,7%, 
pentru ca în perioada 2011 – 2012, 
urmare a celor mai aprinse discuţii 
privind reforma în domeniul sănătăţii, 
piaţa asigurărilor private de sănătate să 
ajungă la 80 milioane lei.

Totuşi, piaţa rămâne una de mici 
dimensiuni şi continuă să se bazeze pe 
retail, asigurările private de sănătate 
reprezentând doar 2% din cheltuielile 
private cu sănătatea, în timp ce piaţă 
corporatistă rămâne sensibilă la pachetele 
pre-paid, care se bucură de avantaje 
fiscale, a precizat Carmen RADU, 
Membru în Comitetul Director al UNSAR, 
responsabil cu secţiunea de sănătate.

Acesta este un nivel foarte scăzut 
faţă de celelalte state din regiune, unde 
același indicator este situat sub 10% doar 

în Croaţia (4%) şi în Bulgaria (3%), cu un 
maxim de 65% în Franţa şi Olanda. 

Aşa cum am văzut, am avut 
o creştere frumoasă pe asigurări de 
sănătate, piaţa se mişcă, deşi proiectele 
sunt din 1998, şi de atunci avem acea 
deductibilitate (n.r.: deductibilitate la 
angajator, de 250 euro/an/angajat). 
Aşteptăm pachetul de bază, trebuie 
structurat produsul de sănătate, însă 
mediul politic nu are coerentă. Ce s-a 
întâmplat până acum sunt parteneriate 
între asigurători şi lanţuri de clinici, noi 
ne-am dezvoltat împreună cu ei, însă 
mediul trebuie să fie reglementat de aşa 
manieră încât să ştim dacă avem asigurări 
voluntare complementare sau adiţionale, a 
spus şi Florina VIZINTEANU.

Ovidiu RACOVEANU susţine că,  în 
măsura în care schimbările legislative nu 
vor avea loc, probabil că piaţa va evolua, 
oricum, lent, în direcţia asigurărilor de 
sănătate. Totuşi, dacă asigurătorii ar intra 
şi pe segmentul substitutiv şi reformele ar 
continua, cu siguranţă că piaţa ar putea să 
evolueze mult mai rapid.

Un susţinător activ al reformei 
în sănătate, care a iniţiat de altfel şi 
grupul de lucru pentru reformă, Theodor 
ALEXANDRESCU, consideră că suntem 
poate mai departe în momentul de faţă 
de o reformă structurală faţă de anul 
trecut: Probabil că momentul anului 
2012 nu a fost bine ales, dar acel moment 
s-a pierdut; genul acela de reformă cu 
privatizarea contribuţiilor sociale la 
sănătate sau administrarea privată nu 

vor mai fi repuse în discuţie ca anul trecut, 
atunci când discutăm de o piaţă potenţială 
de 5 miliarde euro. 

În ceea ce priveşte definirea 
pachetului de bază, liderul 
METROPOLITAN Life România consideră 
că acum acesta este atotcuprinzător şi 
că, probabil, numărul de servicii nu va 
fi restricţionat foarte mult într-o primă 
fază din motive sociale şi vom avea mai 
mult spaţiu pe asigurări complementare. 
Cu timpul însă, pachetul va avea o formă 
redusă, iar această reformă, dacă o să 
înceapă, va avea efecte pe termen mai 
lung, nu imediate. 

În prezenţa reprezentanţilor 
autorităţilor care au participat la 
conferinţa din cadrul FIAR, Florina 
VIZINTEANU a sugerat că există în 
Europa un număr de modele care 
astăzi funcţionează şi din care statul se 
poate inspira astfel încât să dezvoltăm 
asigurările voluntare de sănătate, având 
un mediu legal bine reglementat şi un 
cod fiscal care să le susţină.
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Care sunt deci 
propunerile UNSAR la 
proiectul de reformare a 
sistemului de sănătate?

  Asigurările sociale (obligatorii) 
- în regim public, iar cele voluntare 
(suplimentare şi/sau complementare) în 
regim privat pentru următorii 2-3 ani;

  Definirea valorii pachetelor de 
servicii incluse în asigurarea obligatorie, 
suportate total sau parţial de către stat, 
prin intermediul Fondului Naţional Unic 
al Asigurărilor Sociale de Sănătate;

  Reorganizarea spitalelor; 

  Definirea şi implementarea cu 
prioritate a ghidurilor medicale şi 
protocoalelor terapeutice pentru 
acoperirile pachetului de servicii 
medicale de bază, conţinut de asigurarea 
de sănătate obligatorie;

  Utilizarea ghidurilor medicale şi 
a protocoalelor terapeutice în mod 
unitar, la nivelul întregului sistem sanitar 
din România şi alinierea acestora la 
standardele internaţionale de bune 
practici medicale;

  Continuarea susţinută a 
implementării şi actualizării Sistemului 
Informaţional din Sănătate, pentru 

un control mai eficient al distribuţiei 
resurselor financiare şi îmbunătăţirea 
calităţii serviciilor de sănătate;

  Asigurarea calităţii serviciilor 
medicale printr-un mecanism de 
acreditare şi certificare pe baza unor 
standarde specifice; 

  Introducerea în Codul fiscal a 
deductibilităţii fiscale totale, incluzând 
sumele rezultate din asigurările 
voluntare de sănătate (complementare 
şi suplimentare) pentru angajatori cât şi 
pentru angajaţi, la nivelul de 400 - 600 
euro/an/ persoană. Stimulentele de acest 
gen pun în acord sistemul asigurărilor 
sociale cu asigurările voluntare de 
sănătate. 

Astfel, s-ar putea atrage, în 
următorii 6-7 ani, fonduri suplimentare 
în sistemul de sănătate de 400 milioane 
euro,  până la 1,3 miliarde euro doar din 
asigurările suplimentare de sănătate. 
Aceste sume ar reprezenta o suplimentare 
a bugetului anual alocat de stat sănătăţii 
cu 4 până la 13% (vezi Tabel), fiind un pas 
decisiv în lărgirea bazei de finanţare a 
sistemului de sănătate, de dezvoltare în 
continuare a sectorului privat de servicii 
de sănătate, de dezvoltare accentuată a 
culturii în domeniul asigurărilor private 

de sănătate. În acelaşi timp, va fi redusă 
în acest mod presiunea socială în ceea 
ce priveşte implementarea noii legislaţii 
în domeniul sănătăţii, a arătat Carmen 
RADU.

Aşadar, stimularea pieţei 
asigurărilor de viaţă şi sănătate are 
nevoie de sprijinul statului, dar şi de 
un dialog susţinut între autorităţi şi 
asigurători cu privire la rolul pe care 
asigurările private de sănătate ar trebui 
să îl ocupe în cadrul reformei sistemului 
sanitar din România.

Potrivit Preşedintelui UNSAR, Remi 
VRIGNAUD, acordarea deductibilităţii 
ar genera multiple beneficii pe termen 
lung, pentru bugetele familiale, publice 
şi pentru economie în ansamblu, 
alături de alţi factori de dezvoltare, 
cum sunt comunicarea şi transparența. 
Efectele benefice nu vor întârzia să 
apară: creşterea securităţii financiare 
a populaţiei, reducerea cheltuielilor 
cu protecţia socială, impulsionarea 
economisirii pe termen lung, susţinerea 
dezvoltării pieţelor financiare, precum şi 
finanţarea statului şi a economiei.

Andreea IONETE

Vlad BOLDIJAR

Adina TUDOR

2013 2020 2020(2)

Doar angajaţi (1) persoane 5,000,000

Potenţiali clienţi (2) persoane 11,000,000

Asigurări suplimentare

Sumă deductibilă/lună/persoană EUR 25 33 50

Sumă deductibilă/an/persoană EUR 300 400 600

Câte persoane ar cumpăra o asigurare suplimentară % 5% 25% 25%

Doar angajaţi(1) persoane 250,000 1,250,000 1,250,000

Potenţiali clienţi (2) persoane 550,000 2,750,000 2,750,000

Sume încasate din asig. suplimentare (1) EUR 75,000,000 499,950,000 750,000,000

Sume încasate din asig. suplimentare (2) EUR 165,000,000 1,099,890,000 1,650,000,000

Fonduri suplimentare achitate către furnizori medicali (1) 80% 60,000,000 399,960,000 600,000,000

Fonduri suplimentare achitate către furnizori medicali (2) 80% 132,000,000 879,912,000 1,320,000,000

Bugetul anual alocat de stat pentru sănătate EUR 5,000,000,000 10,000,000,000 10,000,000,000

Fonduri adiţionale raportate la bugetul anual de sănătate (vers.1) % 1.20% 4.00% 6.00%

Fonduri adiţionale raportate la bugetul anual de sănătate (vers.2) % 2.64% 8.80% 13.20%

Proiecția UNSAR de suplimentare a bugetului anual pentru sănătate prin introducerea asigurărilor suplimentare
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Marcată de specificul unei regiuni în dezvoltare, Europa Centrală şi de Est rămâne o 

zonă de interes pentru companiile de reasigurări din întreaga lume. În condiţiile în 

care legislaţia neomogenă din ţările din regiune, escaladarea daunelor morale şi gradul 

relativ redus de acoperire prin asigurare reprezintă provocări importante atât pentru 

marii reasigurători, cât şi pentru cei în căutare de noi oportunităţi de afaceri. Acesta a 

fost, de altfel, punctul de pornire al dezbaterilor care au avut loc anul acesta la FIAR, în 

cadrul Seminarului de Reasigurări.

Piaţa din ECE, 
între companii locale şi internaţionale

Piaţa din Europa Centrală şi de Est, 
deși suficient de omogenă ca structură 
a portofoliilor și a tipurilor de business 
practicate, se diferenţiază atât prin 
numărul de companii internaționale sau 
locale prezente,  cât și prin volumul de 
afaceri pe care acestea îl deţin în fiecare 
piaţă în parte. Prin urmare, politica de 
reasigurări a companiilor la nivel local 
diferă, în primul rând, în funcţie de 

acţionarul principal al acestora,  dar și de 
strategia urmată,  în sensul opțiunii de 
a reasigura anumite riscuri în interiorul 
grupului respectiv. 

Astfel, pe pieţele din ECE, se 
constată existenţa a trei tipuri de 
jucători: companii internaţionale (care 
operează direct sau prin subsidiare pe o 

scară teritorială largă în Europa, precum 
ALLIANZ sau GENERALI), companii 
multinaţionale (care activează direct sau 
prin subsidiare într-o singură regiune din 
Europa, precum PZU, EUROINS, ASTRA, 
VIG),  şi companii locale (care operează 
într-o singură ţară, precum CARPATICA 
Asig, ABC Asigurări - în cazul României), a 
explicat Guy HUDSON, Partener, JLT Re.

De asemenea, structura pieţelor 
naţionale diferă de la un caz la altul în 
regiunea ECE. De exemplu, datele AXCO 
arată că, în 2010, primele 10 companii 
(conform topului venitului primelor 
generale) din șase ţări alese aleatoriu, 
erau atât jucători aparținând fiecărui 
stat, cât şi internaţionali şi multinaţionali, 

2013

Sinisa
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însă ponderea lor în total piață era 
foarte diferită. Astfel, dacă în Rusia, 9 
din 10 erau companii locale, în Ungaria, 
Polonia şi Cehia, doar una din zece era o 
companie locală. 

ECE în vizorul companiilor 
din Rusia şi Turcia

În acest context,  zona ECE rămâne 
totuși la fel de atractivă atât pentru 
marii reasigurători, cât şi pentru cei în 
dezvoltare, care dispun de capitaluri 
importante pentru a intra pe aceste 
pieţe. Pentru că atractivitatea zonei ECE 
este dată, în primul rând, de potenţialul 
ridicat de creştere a afacerilor prin 
prisma gradului scăzut de penetrare 
pe care îl au asigurările în aceste pieţe. 
La aceasta se adăugă expunerea relativ 
redusă la cutremur per ansamblul 
regiunii, singurele excepţii fiind România 
şi Bulgaria, precum şi statisticile existente 
care ajută la modelarea corectă a 
catastrofelor naturale.

Pe de altă parte, reasigurătorii 
semnalează şi aspecte negative, printre 
care se numără celelalte tipuri de 
dezastre naturale,  precum inundaţiile 

sau furtunile. Nu în ultimul rând, războiul 
preţurilor şi lupta pentru cota de piaţă 
pe linii de asigurări păguboase precum 
RCA sunt factori care pot conduce la 
condiţii de reasigurare mai dificile pentru 
asigurătorii locali.

Spre exemplu, MILLI Re, cel mai 
mare reasigurător din Turcia, mizează 
pe afaceri în creştere în ECE. Principalul 
nostru obiectiv pentru următorii ani este 
o dezvoltare a afacerilor în zona Europei 
Centrale şi de Est, a declarat Alexandre 
BICHOT, Chief Underwriter, MILLI Re.

Şi reasigurătorii din Rusia dispun 
de capitaluri substanţiale şi pot juca un 
rol important ca sursă de capacitate 
suplimentară în zona ECE, a adaugat 
Dmitry GARMASH, Director General 
Adjunct, UNITY Re.

Principalele dificultăţi în dezvoltarea 
către pieţele externe sunt puterea 
financiară şi capitalul disponibil mai redus 
în comparaţie cu jucătorii mari de pe piaţa 
reasigurărilor. De asemenea, rating-urile, 
care de obicei pot fi un bilet de intrare pe 
orice piaţă, nu ne avantajează, a încheiat 
Dmitry GARMASH.

Escaladarea daunelor 
morale - marea problemă 
a reasigurătorilor

Un exemplu elocvent este faptul 
că, la finalul anului trecut, SCOR, unul 
dintre cei mai importanţi reasigurători 
ai lumii, şi-a anunţat partenerii din piaţa 
românească, prin intermediul unei 
scrisori, că va opri, pentru moment, 
preluarea în reasigurare a riscurilor 
aferente clasei RCA de pe piaţa locală. 

La baza deciziei SCOR stătea lipsa de 
predictibilitate a despăgubirilor pe 
RCA, în special a despăgubirilor pentru 
vătămări corporale şi deces,  care au 
cunoscut creşteri accelerate de la an, la 
an.

Cu toate acestea, se pregătesc 
reasigurătorii să iasă de pe pieţele din 
România şi Europa de Est? Nu, însă există 
anumite clase de business pe care nu 
sunt pregătiţi să subscrie. Cea mai mare 
problemă este reprezentată de daunele 
morale - reasigurătorii nu pot previziona 
în mod clar astfel de cazuri, având în 
vedere impredictibilitatea despăgubirilor, 
care, de cele mai multe ori, stau în mâna 
judecătorilor, a concluzionat Guy 
HUDSON. 

Prin urmare, legislaţiile naționale 
trebuie să asigure o mai mare 
predictibilitate despăgubirilor pentru 
daune morale, pentru a contribui astfel la 
stabilizarea pieţei de asigurări.
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Reperele workshop-ului dedicat NatCat de la FIAR 2013: modificările legii asigurării 

obligatorii a locuinţelor au condus la reticenţa reasigurătorilor şi a Băncii Mondiale, în 

timp ce UNSAR a înaintat autorităţilor un set de propuneri cu privire la modificarea Legii 

nr. 260/2008  privind asigurarea obligatorie de locuinţe prin care solicită ca asiguraţii 

să încheie o singură poliţă pentru locuinţa aflată în proprietate care să acopere atât 

riscurile obligatorii (cutremur, inundaţii, alunecări de teren), cât şi pe cele facultative.

NatCat în România: 

Modificarea modificărilor

Este indiscutabil că ideea iniţială 
de a spori acoperirea locuinţelor prin 
asigurare a funcţionat. Am ajuns probabil 
la cel mai mare nivel de acoperire atins 
vreodată în piaţa românească. Acum 
fiecare proprietar ştie că există un produs 
care îi poate acoperi riscul de catastrofe, 
a declarat Eugene GURENKO, Lead 
Insurance Specialist, Banca Mondială, 
facând referire la implementarea Legii nr. 
260/2008 privind asigurarea obligatorie a 
locuinţelor.

Însă, trebuie să accept cu tristeţe 
că, în pofida eforturilor noastre de a 
transforma PAID într-un model de urmat, 
ceva mergea întotdeauna prost. Acum, 
după trei ani de la lansare, nu am atins ce 
ne propusesem. Am ajuns la momentul în 
care diplomaţia nu mai functionează, a 
subliniat acesta.

Sunt îngrijorat de situaţia din piaţă, 
dar încurajat de supraveghetor şi de 
propunerile de avansare pentru rezolvarea 
problemei, a concluzionat GURENKO.

Pe de altă parte, incoerenţa 

legislativă şi modificările frecvente ale 

legii au condus la o reticenţă şi din partea 

reasigurătorilor, care, în practică, preluau 

riscurile subscrise de PAID.

PAID s-a înfiinţat cu sprijinul multor 
părţi implicate. Am fost puțin pasivi la 
început şi am reacţionat doar când am fost 
întrebaţi. Şi am observat multele momente 
din crearea PAID-ului. Din punctul de 
vedere al companiei, am fost bulversaţi 
de modificările foarte dese de legislaţie, a 

explicat Domenico SEMERARO, Market 

Manager South Eastern Europe, SCOR 

Global P&C.

Pe de altă parte, am văzut că la 
nivel individual cererea de reasigurare a 
fost foarte rar pe măsura expunerii pe care 
deja o aveau companiile locale. Aceştia 
dispuneau, de regulă, de un buget fix, 
şi de aceea nu am susţinut toţi jucătorii 

din piaţa locală. Mesajul nostru este că 

fiecare companie trebuie să îşi analizeze 

expunerea reală, a adăugat SEMERARO.

Propunerea 
asigurătorilor: o poliță 
unică

UNSAR a înaintat autorităţilor un 

set de propuneri cu privire la modificarea 

Legii nr. 260/2008 prin care solicită ca 

asiguraţii să încheie o singură poliţă 

pentru locuinţa aflată în proprietate 

care să acopere atat riscurile obligatorii 

(cutremur, inundaţii, alunecări de teren), 

cât şi pe cele facultative.

Proiectul UNSAR beneficiază şi 

de sprijinul noii conduceri a Autorităţii 

de Supraveghere Financiară, conform 

lui Daniel TUDOR, Vicepreşedintele 

instituţiei amintite.

Proiectul pe care îl prezintă UNSAR 

a fost susţinut de noi şi a fost discutat cu 

90% din asigurătorii prezenţi pe piaţa 

româneasca. Vă pot asigura că acest 

proiect este în faza finala, a precizat 

Daniel TUDOR.

Totuşi, făcând referire la preţurile 

poliţei de 10 euro, respectiv de 20 euro, 

Daniel TUDOR a evidenţiat că: ASF este 

abilitată să modifice preţul şi ne-am 

exprimat disponibilitatea de a umbla 

treptat la preţ. Ţinând cont că există o 

nemulţumire a pieţei cu privire la preţ, 
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vom încerca gradual să mărim preţul. 

În prezent, marja de solvabilitate a PAID 

mă face să cred că prima de asigurare 

existentă este corectă.

Poliţele facultative de asigurare a 

locuinţelor se vor emite (de asigurătorii 

autorizaţi pentru NatCat) numai în 

pachet cu asigurarea obligatorie - PAD, 

în coasigurare neproportională cu PAID. 

Aşadar, PAID va răspunde în limita sumei 

asigurate obligatoriu (20.000 euro/10.000 

euro, ca prim risc), pentru riscurile de 

NatCat (cutremur, inundaţii, alunecări de 

teren), în timp ce asigurătorul emitent va 

încheia asigurări obligatorii PAD în pachet 

cu poliţa facultativă sau de sine-stătătoare 

(stand-alone), a explicat Florentina 

ALMĂJANU, Director General, UNSAR.

Astfel, se va introduce un sistem 

de coasigurare neproporţională între 

PAID şi asigurătorul care emite poliţa: 

primul "Layer" să fie suportat de PAID, 

iar "Layer"-ul superior să fie răspunderea 

asigurătorului pe care l-a ales clientul. 

Această formă va conduce la o reducere 

a costurilor pentru emiterea poliţelor de 

asigurare a locuinţelor şi la crearea unei 

baze de date comune la nivel de piaţă.

De asemenea, un alt beneficiu ar 

fi obţinerea unor informaţii uniforme în 

vederea asigurării şi a modului în care 

este tratat asiguratul sau potenţialul 

asigurat.

Pentru adoptarea schimbărilor 

propuse de  UNSAR,  se impune așadar 

modificarea și completarea Legii nr. 

260/2008 și, ca efect al acestei operațiuni, 

adaptarea, prin modificare, a legislației 

secundare și a normelor interne ale PAID.

UNSAR a mai arătat că, în condiţiile 

în care se pune accent pe caracterul 

social - nu se poate modifica preţul 

(20 euro sau 10 euro), statul trebuie să 

garanteze diferenţa dintre capacitatea 

de reasigurare pe care o poate cumpara 

PAID şi capacitatea necesară (conform 

Solvency II) pentru garantarea siguranţei 

financiare în cazul producerii unui 

eveniment major ca severitate. În caz 

contrar, trebuie să existe posibilitatea 

stabilirii primei de asigurare pentru PAD 

pe criterii actuariale (se va stabili pentru 

PAID o marjă de profit şi un maxim de 

cheltuieli). 

Florentina

ALMĂJANU

Director General

UNSAR
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A şaptea ediţie a Zilei Pensiilor Private a marcat şi cinci ani de la debutul sistemului. 

Pe parcursul dezbaterilor, operatorii din industria de pensii private au subliniat, între 

aşteptările lor legate de funcţionarea nou constituitei autorităţi de supraveghere 

- ASF, câteva aspecte esenţiale: dezbatere şi transparenţă decizională, eficienţă în 

costuri şi decizie, experienţă şi pregătirea profesională, armonizarea de principiu a 

reglementărilor.

5 ani de pensii private:
rezultate la care lumea nu se aştepta!

Istoricul acestei pieţe l-am făcut 

împreună în toţi aceşti ani: autorităţi, 

administratori, supraveghere. Am reuşit 

să demarăm un sistem în care multă lume 

nu credea şi care a fost destul de contestat 

şi înainte, dar şi după ce a fost aplicat. 

Ce cred că e foarte bine, este că în aceste 

turbulenţe am reuşit să obţinem rezultate 

la care lumea nu se aştepta, fără a crea 

nemulţumiri şi zgomot. Chiar dacă au mai 

fost discuţii, o soluţie care mulţumeşte 

pe toata lumea ştim cu toţii că nu este o 

soluţie neapărat reuşită, a subliniat Ion 

GIURESCU, Vicepreşedinte ASF,  pentru 

domeniul pensiilor private, la cinci ani de 

zile de la debutul Pilonului II.

Împreună cu dumneavoastră 

(operatori din piaţă) au fost creionate 

acţiunile pe care le vom lua şi pe viitor. (...) 

Spre exemplu, trebuie să apară legea plăţii 

pensiilor, precum şi pensiile ocupaţionale. 
Există un proiect în discuţii la Ministerul 
Muncii, pe care o să îl trimitem şi la 
Ministerul de Finanţe. De asemenea, pe 
Pilonul III se doreşte ridicarea pragului de 
deductibilitate la 1000 euro, de la cei 400 
euro, a continuat Vicepreşedintele ASF.

Din perspectiva administratorilor 
fondurilor de pensii private, prioritatea 
absolută pe agenda ASF ar trebui să fie 
stabilitatea şi predictibilitatea legislativă. 
Cu ASF-ul, noi ne dorim să avem aceeaşi 
colaborare bună pe care am avut-o cu 
CSSPP-ul, dar mai întâi de toate ne dorim 
dezbatere şi transparenţă decizională. 
De asemenea, ne aşteptăm la o eficienţă 
în costuri. Totodată, credem că este 
un moment bun pentru poziţionarea 
oamenilor cu experienţă şi care au o 
experienţă profesională, precum şi o 
armonizare de principiu a reglementărilor, 
a subliniat Mihai COCA-COZMA, 
Vicepreşedintele APAPR şi CEO, ALICO 
Pensii.

Revigorarea Pilonului III, 
promovarea legii de plată, revizuirea 
cadrului de risc/provizionare, precum 
şi eficientizarea costurilor în sistem se 
află, de asemenea, pe lista subiectelor 
prioritare în dialogul operatorilor cu 
autoritatea de supraveghere.

Ca priorităţi, dorim să revigorăm 
Pilonul III, promovarea legii de piaţă, 

Ion 
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revizuirea cadrului de risc, precum şi 

provizionarea şi eficientizarea costurilor 

în sistem, a continuat Vicepreşedintele 

APAPR,  asociaţia operatorilor din 

domeniul pensiilor private.

Pe agenda priorităţilor din pensiile 

private se află în primul rând stabilizarea 

Pilonului II, astfel încât contribuţiile să 

intre în sistem într-un flux îmbunătăţit 

şi totodată să eliminăm, dacă se poate, 

riscul politic, înţelegând prin acest termen 

generic tendinţa de a interveni frecvent 

asupra cadrului legislativ al sistemului cu 

modificări care îl pot destabiliza şi care 

nu permit planificarea pe termen lung, a 

afirmat Crinu ANDĂNUŢ, CEO,  ALLIANZ-

ŢIRIAC Pensii Private, la încheierea 

discuţiilor purtate la Ziua Pensiilor 

Private 2013.

În urma discuţiilor de astăzi, 

impresionant de bune, s-au sădit nişte 

seminţe de dialog, de transparenţă, de 

înţelegere asupra unor probleme de 

principiu importante, mai ales în relaţie 

cu noua autoritate de supraveghere 

împreună cu care vrem să lansăm un nou 

tip de dialog - mult mai transparent, mai 

deschis, mai tehnic..., astfel încât să avem 

reglementări care să susţină sistemul de 

pensii, a caracterizat Crinu ANDĂNUŢ 

dezbaterile purtate la întâlnirea anuală 

a operatorilor din pensiile private, de la 

Sinaia.

Pilonul III de pensii private 
facultative se află, de asemenea, pe 
lista priorităţilor, atât din perspectiva 
ASF, cât şi din cea a operatorilor, pe 

acest segment simţindu-se nevoia unei 
intervenţii foarte hotărâte, în scopul 
relansării şi aşezării acestuia pe un curs 
ascendent firesc, după cum a sintetizat 
liderul ALLIANZ-ŢIRIAC Pensii Private.

O performanță 
investițională de excepție

Dacă analizăm performanţa 
investiţională anuală a fondurilor de pensii 
private de Pilonul II, observăm că, cu o 
singură excepţie - anul 2011 (3,5%), an 
de an, performanţa acestora a fost una 
de două cifre. Acest lucru demonstrează 
profesionalismul oamenilor care lucrează 
în zona de investiţii. Ştim cu toţii că, în 
anul 2011, bursele au performat foarte 
prost, şi, chiar şi dacă aici s-a obţinut un 
randament pozitiv, este un lucru de luat în 
seamă, întrucât şi fondurile de pensii sunt 
subiectul volatilităţii pieţelor financiare 
internaţionale, a declarat Radu CRĂCIUN, 
Director de Investiţii, EUREKO SAFPP.

În opinia acestuia, ce contează cel 
mai mult este performanţa pe termen 
lung, cum ar fi aceasta pe cinci ani de zile 
- 11,5% -,  mai ales că primii ani au fost 
cu sume foarte mici, a continuat Radu 
CRĂCIUN.

Dacă ne referim la Pilonul III, prima 
remarcă ar fi că aici performanţa a fost mai 
slabă ca procente (7,5%), întrucât luăm în 
considerare şi anul 2007, de dinainte de 
criză. Un alt factor care contribuie la acest 
randament mai redus - dacă comparăm 
cu Pilonul II - este şi dimensiunea mai 
redusă, costurile de tranzacţionare fiind 
mai ridicate.

Pilon III: Numai 45% 
dintre clienţi continuă să 
economisească pentru 
pensie

În ultimii doi ani, gradul efectiv de 
colectare în Pilonul III a coborât dramatic, 
fondurile de pensii facultative colectând 
contribuţii de la numai 42% - 45% dintre 
participanţi, iar situaţia nu dă semne 
de îmbunătăţire. Deşi Pilonul III este 
beneficiul cu cel mai favorabil regim 

fiscal pentru angajatori, aceştia şi-au 
pierdut treptat interesul pentru sistem, 
atât ca urmare a crizei economice, cât şi 
din cauza birocraţiei, au arătat, în cadrul 
Zilei Pensiilor Private, reprezentanţii 
industriei.

Gradul de colectare este foarte mic. 
Când vine vorba de contribuţiile lunare, 
79% sunt sub 100 lei, deşi în acest moment 
Pilonul III de pensii este produsul cel mai 
favorabil pentru angajatori ca beneficiu 
salarial, dar este şi cel mai bun pentru 
cine doreşte să îşi construiască o pensie, a 
precizat Mihai COCA-COZMA.

De asemenea, fondurile de pensii 
sunt, ca şi în alte ţări, un factor activ în 
creşterea economiei. Şi în ţara noastră, 
fondurile de pensii se implică tot mai 
mult în economia locală, investind din ce 
în ce mai mult în companii româneşti, a 
subliniat Vicepreşedintele APAPR.

Potrivit datelor istorice şi statistice 
colectate din piaţă, s-au înregistrat 
două "valuri" de reducere a implicării 
angajatorilor: în S1 2009, odată cu 
debutul recesiunii în România, şi în S1 
2011. Ca urmare, de la o pondere de 57%, 
în 2010, sectorul corporate a scăzut la 
numai 45% în prezent, în timp ce clienţii 
retail reprezintă 44%, iar pentru 11% 
dintre participanţi se plătesc contribuţii 
mixte.

În prezent, Pilonul III numără 
300.000 de participanţi şi active nete 
de circa 665 milioane lei. Contribuţiile 
lunare se situează, în cea mai mare parte 
- 79% -, în zona limitei de deductibilitate 
(cca. 100 lei), în timp ce numai 13% 
dintre participanţi contribuie cu sume 
aflate şi peste limita de deductibilitate. 
Randamentul mediu anual realizat de 
fondurile de Pilon III a fost, în medie, pe 
durata celor şase ani de activitate, de 
7,7%, superior ratei medii a inflaţiei.

Pilon II: Operatorii îşi vor 
recupera investiţiile peste 
opt ani (APAPR) - nu sunt 

semnale de recuperare a procentului 

de 0,5% pierdut în 2009 (Ministerul 

de Finanţe)

Crinu 

ANDĂNUŢ 

CEO 

ALLIANZ-ŢIRIAC 

Pensii Private
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După cinci ani în care fondurile de 
pensii private obligatorii au desfăşurat 
o activitate investiţională cu rezultate 
foarte bune, participanţii cu un istoric 
de contribuţie complet deţin la acest 
moment în contul de pensie privată, în 
medie, cca. 590 euro, în timp ce pentru 
cei cu un istoric de contribuţii incomplet 
- la nivelul mediu înregistrat de întregul 
portofoliu, suma scade la cca. 430 euro. 
Creşterea contribuţiilor la Pilonul II, cu 
recuperarea cotei de 0,5% pierdute în 2009, 
este esenţială pentru ca sistemul să livreze 
rezultatele scontate, a subliniat Mihai 
COCA-COZMA, cu ocazia ediţiei 2013 a 
Zilei Pensiilor Private.

Momentan nu avem semnale de 
recuperare a acelui procent de 0,5%, 
a declarat Oana IACOBESCU, Şef 
Departamentul Pieţelor Financiare, 
Ministerul de Finanţe. 

La cinci ani de la data primului 
virament al contribuţiilor către fondurile 
de pensii private obligatorii, piaţa de 
specialitate numără aproape 5,9 milioane 
de participanţi, în beneficiul cărora 
fondurile administrează active nete 
de cca. 11 miliarde lei. De remarcat că, 
din această sumă, cca. 1,78 miliarde lei 
reprezintă rezultatul direct al investiţiilor 
realizate de fonduri. Altfel spus, acestea 
au obţinut randament mediu anual 
de 11,4%, net superior ratei inflaţiei şi 
sensibil mai bun decât randamentele 
financiare oferite de alte instrumente 
de economisire, după cum arată datele 
prezentate de APAPR în cadrul Zilei 
Pensiilor Private.

Totuşi, oricât de bune sunt 
rezultatele investiţionale, trebuie 
spus că, la o contribuţie medie lunară 

care se cifrează la numai 45 lei pentru 
întreaga perioadă, şi un grad efectiv 
de colectare a contribuţiilor care în 
prezent a ajuns la 62%, acumulările 
din conturile participanţilor sunt 
încă departe de a oferi perspectiva 
unui real sprijin financiar la pensie. 
Subliniind semnificaţia datelor 
prezentate în conferinţa de la FIAR 2013, 
administratorii fondurilor de pensii 
atrag atenţia că este esenţială nu numai 
creşterea contribuţiilor la Pilonul II, cu 
recuperarea cotei de 0,5% pierdute în 
2009, ci şi asigurarea unui flux continuu 
de contribuţii prin îmbunătăţirea 
gradului de colectare.

Industria trebuie să recupereze 
peste 300 milioane euro, iar recuperarea 
investiţiei se va produce undeva în anul 
2021. Aceasta înseamnă că acest business 
a fost gândit pe termen lung, dar mai 
ales, şi în anul acesta, dar şi în următorii 
ani, dacă vor apărea discuţii cu privire 
la profiturile administratorilor, trebuie 
punctat că noi vorbim de un break-even la 
nivel de piaţă care este estimat abia peste 
opt ani de zile, a continuat reprezentantul 
APAPR.

Pilonul III: Neatractiv sau 
lipsă de informare?

Cea mai mare diferenţă între Pilonul 
II şi Pilonul III este că cel de-al doilea obligă 
piaţa să se ducă către participant. El 
implică costuri mai mari pentru companii 
şi trebuie creată atractivitate pentru client. 
De asemenea, starea lui de dezvoltare este 
mai slabă şi datorită lipsei popularizării lui, 
a situaţiei economice, dar şi a modului cum 
se face plata, a declarat Ion GIURESCU.

Noi am intrat în piaţă în 2009. BRD 

Pensii nu are o forţă de vânzare proprie, ci 

lucrează doar prin bancă. Acest lucru naşte 

şi avantaje, dar şi dezavantaje. Principalul 

avantaj este că există o forţă de vânzare 

educată şi bine coordonată, a precizat 

Rozaura STĂNESCU, General Manager, 

BRD Pensii.

Cu toate acestea, promovarea 

Pilonului III presupune foarte mari 

eforturi: întâlniri cu clientul, pedagogie, 

argumentare, după care urmează 

hotărârea clientului. De aceea, Pilonul III nu 

ne determină nişte venituri suplimentare,  

ci mai degrabă cheltuieli, dar aceasta nu 

înseamnă că Pilonul III nu are potenţial de 

creştere. De asemenea, în opinia liderului 

BRD Pensii, dezvoltarea Pensiilor Pilon 

III demonstrează maturitatea pieţei, a 

responsabilităţii cetăţeanului de a avea 

un venit suplimentar la pensie, mai ales 

în cazul celor care nu au fost prinşi în 

Pilonul II.

Din perspectiva BCR Pensii, aş 

puncta o latură optimistă. Pensiile Pilon III 

pot avea potenţial într-o formă de viitor. 

Ceea ce stă cel mai mult în calea dezvoltării 

sistemului este lipsa de informare la nivelul 

angajatorilor. Companiile locale sau cele 

de dimensiuni mai mici nu au auzit de el. 

Pe de altă parte, fiind chestionaţi, angajaţii 

nu aleg ca beneficiu extrasalarial această 

formă de economisire. Preferă orice 

altceva. O promovare a acestei forme de 

economisire ar fi extraordinar de benefică, 

a punctat şi Melania MIREA, Director 

Executiv, BCR Pensii.

Cea de-a şaptea ediţie a Zilei 

Pensiilor Private a avut loc la Sinaia 

în cadrul Forumului Internaţional de 

Asigurări-Reasigurări - FIAR 2013. La 

evenimentul organizat cu sprijinul 

companiilor ALLIANZ-ŢIRIAC Pensii 

Private, GENERALI Pensii şi AEGON Pensii 

Private, au participat reprezentanţii 

operatorilor din piaţă de specialitate, 

ai autorităţii de supraveghere, alţi 

specialişti în finanţe şi investiţii. Lucrările 

conferinţei au fost moderate de Ioan 

VREME, CEO, GENERALI Pensii.

Mihai COCA-

COZMA 

Vicepreşedinte 

APAPR şi CEO 

ALICO Pensii 

Ioan 

VREME

CEO

GENERALI

Pensii
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FIAR 2013: Calendar de networking!

Dincolo de schimburile de 
experienţă şi dezbaterile oficiale, 
FIAR - Forumul Internaţional 
Asigurări-Reasigurări aduce, an de an, 
importante momente de socializare. 
Pentru că networking-ul reprezintă, 
aşadar, o parte esenţială a relaţiilor 
de business, totul a început cu…

… un Cocktail 

de bun-venit

Duminică seara, participanţii 
la FIAR 2013 au fost aşteptaţi în 
atmosfera destinsă a Buddha Bar, din 
cadrul Hotelului New Montana, la un 
„Welcome Drink” oferit de compania 
AVUS. O întâlnire de ultim moment 
adăugată în agenda evenimentului, 
un schimb rapid de cărţi de vizită, 
cuvinte de bun-venit şi revederi – 
această primă întâlnire informală a 
oferit participanţilor un cadru destins 
de socializare, înainte ca Forumul să 
pornească în forţă, pentru că… 

…ziua de luni a început 
din zori

Conferinţa dedicată brokerilor, 
un workshop de Risk Management, 
Ziua Pensiilor Private – printre cele 
trei evenimente care au alcătuit 
programul zilei de luni, participanţii 
au găsit scurte momente de răgaz în 
pauzele de cafea şi prânzul oferite de 
compania CREDIT EUROPE Asigurări.

FIAR 2013 a fost deschis 
oficial printr-o Recepţie oferită 
de ASIROM VIG şi de PIRAEUS 
Insurance Broker. În cadrul acesteia, 
a avut loc premierea celor mai 
performante companii de reasigurări 
şi de intermediere în reasigurări şi 
a unei companii care s-a remarcat 
prin contribuţia deosebită adusă 
dezvoltării pieţei.

Eveniment



Seara de luni s-a încheiat, la fel ca 
în anii precedenţi, cu un AFTERHOURS 
Cocktail, oferit de către EUROTAXGLASS`s 
şi CREDIT EUROPE Asigurări. Desfăşurat 
în cunoscutul decor al Old Nick Pub, 
evenimentul s-a prelungit până târziu în 
noapte, însă participanţii şi-au păstrat 
energie pentru…

Agenda pentru 21 mai a fost la fel de încărcată ca în fiecare dintre zilele 
Forumului, cu două conferinţe şi două workshop-uri interactive. Participanţii 
s-au bucurat de ospitalitatea şi tradiţiile culinare turceşti în pauzele de cafea şi 
de prânz oferite de MILLI Re, partener tradiţional al FIAR.

… o zi de marţi. . .  cu 
tradiţii culinare turceşti şi 
româneşti

Premianţii au fost:
Reinsurer of the Year
PARTNER Re

Most Dynamic Reinsurer of the 
Year 
SCOR Global P&C

Reinsurance Broker of the Year 
GUY Carpenter

Most Dynamic Reinsurance Broker 
of the Year
AON Benfield

Compania căreia i-a fost decernat 
premiul pentru contribuţia 
remarcabilă la dezvoltarea pieţei 
de asigurări a fost Istanbul 

Underwriting Center.

Eveniment
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Ziua de marţi s-a încheiat cu o Seară Românească oferită 
de CARPATICA Asig, care a recreat atmosfera specifică tradiţiilor 
şi obiceiurilor naţionale. O seară care a destins atmosfera de 
business  şi în care scena a aparţinut, pe rând, formaţiei ASHA şi 
ansamblului de muzică şi dansuri populare condus de maestrul 
Ion PANĂ, dar şi trupei Edi STANCU Ballet, cea care a dat tonul 
concursurilor de dans. Şi în acelaşi ritm dinamic, participanţii 
s-au pregătit pentru…

…Ziua asigurărilor auto 

Miercuri a fost dedicată asigurărilor auto, iar în 
calitate de Partener Principal al acestei zile, compania 
AUDATEX a oferit un cocktail de socializare în Sala 
Oglinzilor de la Cazinoul din Sinaia.

Iar după nouă conferinţe şi workshop-uri 
interactive, nenumărate întâlniri bilaterale şi ocazii de 
networking, FIAR 2013 a bifat un ultim moment de 
socializare: petrecerea de rămas bun de la Old Nick 
Pub.

Eveniment



Special thanks to all who contributed 
to the success of the event

Ministry of Finance 
of the Azerbaijan Republic

General Partners 

Official Partners 

Partners 

Media Partners

General Media Partner Russia

With the Official Support of
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www.aiif.az

Azerbaijan 
Insurance 
Association

Organizers

AZERBAIJAN INTERNATIONAL INSURANCE FORUM

2013
Baku, June 19th-21st
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Drumul spre iad, pavat cu 
bune intenții: “Obamacare” 
scumpește masiv asigurările 
de sănătate în SUA

Sub sloganul generos al necesităţii sociale de a reduce numărul 

americanilor care, dintr-un motiv sau altul, nu au asigurare de sănătate, 

reforma sistemului sanitar din Statele Unite implementată de administraţia 

Președintelui Barack OBAMA riscă să facă mai mult rău decât bine.

Statele Unite ale Americii se 

află în plin proces de implementare 

a celei mai importante reforme din, 

poate, ultimele câteva decenii, cea a 

sistemului de asigurări de sănătate. 

O temă cunoscută în România, dar la 

americani e exact invers decât la noi. În 

vreme ce România (cel puțin pretinde 

că) vrea să dezetatizeze și să liberalizeze 

sistemul, să introducă mai multă 

concurență și să permită o implicare 

mai mare a sectorului privat, America 

lui OBAMA parcurge calea opusă: de la 

un sistem aproape 100% privat la unul 

semnificativ mai „social”, dacă nu mai 

socialist, bazat în mult mai mare măsură 

decât în prezent pe obligativități, taxe și 

redistribuție.  

De la ce se pleacă

În SUA nu există asigurări sociale 

de sănătate precum în Europa. Până de 

curând, nu exista un sistem de contribuții 

obligatorii (de taxe, de fapt) din care 

să se finanțeze serviciile de sănătate 

destinate persoanelor active. În esență, 

indivizii, familiile și angajatorii sunt cei 

care cumpără polițe private de asigurare 

de sănătate de la companiile de asigurări, 

de cele mai multe ori specializate pe 

acest sector. Asta pentru că, evident, la 

fel ca în alte părți, celor mai mulți dintre 

americani le-ar fi imposibil să plătească 

din buzunar de fiecare dată când 

accesează sistemul medical. 

Există un sistem de contribuții 

obligatorii, dar resursele colectate 

astfel sunt destinate exclusiv finanțării 

serviciilor medicale pentru persoanele în 

vârstă și pentru cele aflate sub un anumit 

prag de sărăcie. Salariații și angajatorii 

contribuie lunar cu un procent din 

venitul brut la cele două sisteme create 

în acest scop, Medicare și Medicaid. 

Primul este destinat pensionarilor. 

În acest fel, practic, salariații 

își finanțează (nu integral, dar într-o 

proporție semnificativă) în timpul 

carierei serviciile medicale de care vor 

46 de mil.
este numărul americanilor care nu 

deţineau o poliţă de asigurare a sănătăţii 

la finalul anului trecut, reprezentând 

peste 14% din populaţia Statelor Unite 

la acea dată, de circa 316 milioane de 

locuitori. 2,3 mil.
de persoane cu joburi part-time de pe 

întreg teritoriul Statelor Unite riscă să-și 

vadă diminuat numărul de ore lucrate 

și, în consecinţă, salariul lunar, ca urmare 

a măsurilor luate de angajatori pentru 

a-și reduce costurile cu implementarea 

“Obamacare”, potrivit estimărilor 

Universităţii Berkeley. 

Adrian 

MOŞOIANU
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beneficia după retragerea din activitate. 
O abordare logică, de altfel, dat fiind că 
la vârsta a treia este nevoie de cele mai 
multe și mai scumpe proceduri medicale.

Care erau/ sunt 
problemele

În timp, numărul americanilor 
care nu își permit să cumpere 
asigurări de sănătate sau să găsească 
o companie dispusă să îi asigure a 
crescut exponențial. Cauzele au fost mai 
multe. Pe de o parte, în urma lobby-ului 
exercitat de organizațiile profesionale ale 
industriilor implicate (asigurări, pharma, 
spitale și clinici, echipamente medicale 
etc.), reglementările au devenit tot mai 
complexe și mai împovărătoare, creând 
oligopoluri, blocând practic concurența 
pe piață și ridicând foarte mult costurile 
suportate de pacienți. 

Pe de altă parte, același fenomen 
de corporatizare, replicat la nivelul 
întregii economii americane, a creat o 
adevărată prăpastie între persoanele și 
familiile aparținând diferitelor categorii 

de venituri, fiind din ce în ce mai dificil 

pentru cei cu venituri medii și sub medie 

să își poată asigura sănătatea. La finalul 

anului trecut, peste 45 de milioane de 

americani nu aveau asigurări de sănătate. 

Un număr foarte mare, chiar dacă, 

evident, statistica nu îi poate defalca, 

din rândul acestora, pe cei pentru care 

a nu cumpăra o asigurare de sănătate 

reprezintă o opțiune voluntară.  

În ce constă reforma

Administrația OBAMA a făcut 

eforturi extrem de mari, atât pe plan 

instituțional, cât și de comunicare, 

pentru a-și impune pachetul legislativ 

de reformă a sănătății, numit Patient 

Protection and Affordable Care Act, 

„supranumit” Obamacare. Asta și pentru 

că, pe alte planuri, primul mandat al 

lui OBAMA poate fi caracterizat ca un 

eșec, recesiunea dovedindu-se extrem 

de rezistentă la politicile Casei Albe, 

iar șomajul menținându-se la un nivel 

extrem de înalt. În aceste condiții, 

în vederea realegerii, respectarea 

promisiunii electorale privind reforma 

sănătății devenea o chestiune vitală. 

La temelia Obamacare stă 

obligativitatea: toată lumea este de 

acum obligată să cumpere asigurări de 

sănătate. În caz de refuz, alternativa este 

plata unei taxe de sănătate. Bineînțeles, 

simpla statuare a obligativității nu 

rezolvă problema celor care nu își permit 

să se asigure. Tocmai de aceea, reforma 

prevede mecanisme prin care cei care 

își permit să se asigure urmează să îi 

subvenționeze pe cei despre care legea 

consideră că sunt defavorizați, fie din 

20.000
este numărul total de pagini A4 necesare 

pentru a printa conţinutul integral al 

pachetului legislativ “Obamacare”, inclusiv 

norme și regulamente de aplicare și alte 

reglementări secundare și terţiare. 
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cauza veniturilor prea mici, fie din alte 
motive. De exemplu, cei cu venituri peste 
un anumit prag, care își permit polițe 
scumpe, cu beneficii substanțiale, vor 
plăti taxe mai mari pe aceste beneficii. 

Efecte perverse 
neintenționate, deși 
previzibile

Printre altele, companiilor de 
asigurări li s-a interzis să discrimineze 
între clienți pe baza condițiilor de 
sănătate preexistente. Acestea nu mai 
pot fi utilizate nici pentru stabilirea 
primelor (mai mari pentru cei cu 
probleme) și nici pentru refuzul de 
preluare în asigurare. De asemenea, 
asigurătorii sunt obligați să utilizeze cel 
puțin 80% din primele totale încasate 
de la clienți pe decontarea serviciilor 
medicale accesate de asigurați. 

În caz contrar, în anul următor, 
companiile de asigurări sunt obligate 
să facă rambursări de prime către 
clienți, pentru a se încadra retroactiv în 
procentul de 80%. 

Nu în ultimul rând, Obamacare 
stabilește un soi de „pachet minim de 
servicii garantate” care trebuie să figureze 
pe orice poliță de sănătate vândută în 
Statele Unite, pachet caracterizat ca 
generos de analiștii de toate orientările 
politice. Ba chiar exagerat, conținând 
proceduri și servicii pe care nu mulți 
clienți le solicită din proprie inițiativă și 
care de obicei figurează doar pe polițele 
premium ale asigurătorilor.

În rezumat, principiul reformei este 
că cei tineri și sănătoși îi vor subvenționa 
pe cei mai în vârstă și cu probleme 
mai mari de sănătate, iar bogații îi 
vor subvenționa pe săraci. Idealuri 
generoase, fără doar și poate, dar românii 
știu poate cel mai bine care sunt în 
practică efectele acestor politici. Recent, 
în mai multe state americane, asigurătorii 
de sănătate și-au făcut publice listele 
de prime pentru diversele categorii de 
persoane, stabilite în condițiile restrictive 
ale noii legislații.

Șoc și groază: deși, evident, 
categoriile până în prezent defavorizate 
și-au văzut primele diminuate, pe medie, 
majorările de tarife au fost mai mult 
decât semnificative. 

“Obamacare” taie joburi, 
ore de muncă și salarii

De exemplu, în statul Ohio, datele 
oficiale, agregate de instituția locală 
de supraveghere în asigurări au arătat 
o creștere a primei medii cu nu mai 
puțin de 88% pentru persoanele care 
își cumpără asigurare pe cont propriu, 
nu prin angajatori. În California, stat 
dat ca exemplu de Casa Albă pentru 
succesul și celeritatea implementării 
Obamacare, scumpirile merg în unele 
situații până la peste 100%. Asta pentru 
că, în mod natural, asigurătorii și-au 
revizuit primele pentru a-și acoperi 
costurile suplimentare generate de noua 
legislație, care îi împiedică, printre altele, 

să se folosească la întreaga capacitate 
de modelele lor interne de evaluare a 
riscului. 

Nu doar cei care își asigură 
sănătatea în mod individual au de suferit. 
Din cauza faptului că noua legislație le 

impune și angajatorilor să le cumpere 
salariaților polițe cu noul nivel minim 
de acoperire, mulți se văd în situația de 
a face concedieri, pentru a-și menține 
costurile cu forța de muncă la un nivel 
suportabil. În cazul lucrătorilor part-
time, mulți patroni le reduc acestora 
numărul de ore lucrate și, în consecință, 
salariul plătit, pentru a nu fi nevoiți să le 
asigure acestora sănătatea în condițiile 
costisitoare ale Obamacare. Asta pentru 
că obligativitatea angajatorului de a 
furniza asigurare de sănătate pentru 
angajat funcționează doar de la un 
anumit nivel de ore lucrate în sus.

Adrian MOȘOIANU

90 USD/lună

este prima medie de asigurare de 

sănătate plătită de un tânăr de 26 de ani 

din Ohio, pe o poliţă uzuală, fără beneficii 

speciale, înainte de implementarea 

“Obamacare”. Suma reprezintă mai puţin 

de o treime din prima medie echivalentă 

rezultată din aplicarea reformei.  

6 mil.
este numărul estimat al americanilor 

care vor fi obligaţi să plătească o taxă 

de penalizare pentru neîndeplinirea 

obligaţiei de asigurare a sănătăţii, fie 

pentru că nu vor dori să o facă, fie pentru 

că nu își vor permite nici în condiţiile 

subvenţiilor oferite de noua legislaţie. 

Estimarea este oficială și aparţine 

Oficiului pentru Buget al Congresului 

SUA, instituţie independentă politic.  

88%
este procentul cu care s-a majorat prima 

medie de asigurare de sănătate pentru 

asiguraţii individuali din statul american 

Ohio ca urmare a implementării 

“Obamacare”. 
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A doua situaţie  care poate 
constitui un caz de malpraxis îl reprezintă 
prestarea activităţilor de asistenţă 
medicală cu încălcarea dispoziţiilor art.13 
din Legea nr.43/2003 privind drepturile 
pacientului.

Conform acestor dispoziţii, 
Pacientul are dreptul să refuze sau 
să oprească o intervenţie medicală 
asumându-şi, în scris, răspunderea 
pentru decizia sa; consecinţele refuzului 
sau ale opririi actelor medicale trebuie 
explicate pacientului. Şi în această situaţie 
observăm că existenţa malpraxisului cere 
încălcarea dispoziţiilor menţionate cu 
întrunirea a două condiţii prealabile.

Prima condiţie se referă la 
informarea prealabilă a pacientului 
cu privire la intervenţia medicală care 
urmează a fi efectuată sau la posibilitatea 
acestuia de a opri intervenţia în cursul 
procedurii medicale. Încălcarea, la 
rândul ei, ar fi realizată, în această 
situaţie, în două modalităţi. Prima ar viza 
lipsa informării pacientului cu privire 
la dreptul său de a refuza sau opri o 
intervenţie medicală, cea de-a doua 
fiind reprezentată de neaplicarea unei 
intervenţii sau oprirea unei intervenţii în 
lipsa refuzului exprimat în formă scrisă.

A doua condiţie a angajării 
răspunderii civile pentru malpraxis ar 
fi reprezentată de lipsa explicării, de 
către medic, pacientului, a consecinţelor 
refuzului sau a opririi actelor medicale.

În concluzie, în cazul în care în 
practică întâlnim una dintre situaţiile de 
mai sus, pacienţii trebuie să cunoască 
faptul că pot atrage răspunderea civilă 
a personalului medical, urmând să aibă 
în vedere că în procedura litigioasă sau 

pre-litigioasă (de mediere) pot să implice 
şi asigurătorul de răspundere civilă 
profesională care a asigurat persoana 
vinovată de malpraxis.

Conform art.656 din Legea 
nr.95/2006,  Personalul medical definit 
la art. 642 alin. (1) lit. a) care acordă 
asistenţă medicală, în sistemul public şi/
sau în cel privat, într-o locaţie cu destinaţie 
specială pentru asistenţă medicală, 
precum şi atunci când aceasta se acordă 
în afara acestei locaţii, ca urmare a unei 
cereri exprese din partea persoanei sau 
a persoanelor care necesită această 
asistenţă ori a unui terţ care solicită 
această asistenţă pentru o persoană sau 
mai multe persoane care, 
din motive independente 
de voinţa lor, nu pot 
apela ele însele la 
această asistenţă, va 
încheia o asigurare de 
malpraxis pentru cazurile 
de răspundere civilă 
profesională pentru 
prejudicii cauzate prin 
actul medical.

Prin urmare, 
în prezent, pentru a 
funcţiona în condiţiile 
legii, personalul 
medical are obligaţia 
încheierii unei poliţe de 
asigurare civilă medicală 
profesională pentru 
cazuri de malpraxis 
cauzate prin actul 
medical prestat efectiv.

Pentru angajarea 
răspunderii civil

a persoanei vinovate de 

malpraxis (personal medical) şi, respectiv, 

pentru modul în care poate fi atrasă 

răspunderea asigurătorului acestuia, vom 

prezenta explicaţii în numărul viitor al 

revistei. 

Lex

Despre malpraxisul medical 

şi răspunderea civilă a medicilor 

Daniel Florea & Asociaţii

Rubrică oferită de

- Partea a II-a -
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Informarea în domeniul asigurărilor continuă. 

Campania Naţională „ASIGURĂ-TE!” – 
etapa a III-a

Informarea în domeniul 
asigurărilor continuă. Campania 
Naţională „ASIGURĂ-TE!” – etapa a III-a

În perioada verii se derulează 
etapa a III-a a celei mai ample 
campanii de educare în asigurări 
din România – Campania Naţională 
„ASIGURĂ-TE!”. Aceasta este 
realizată de APPA - Asociaţia Pentru 
Promovarea Asigurărilor, UNSAR - 
Uniunea Naţională a Societăţilor de 
Asigurare şi Reasigurare, UNSICAR 
- Uniunea Naţională a Societăţilor de 

Intermediere şi Consultanţă în Asigurări 
din România, IGPR - Inspectoratul 
General al Poliţiei Române – Direcţia 
Rutieră, ISUMB - Inspectoratul pentru 
Situaţii de Urgenţă “Dealu Spirii” 
al Municipiului Bucureşti şi ANAT - 
Asociaţia Naţională a Agenţiilor de 
Turism din România, cu sprijinul unor 
importante companii de asigurări şi de 
intermediere în domeniu.

Astfel, în perioada 20 iunie - 
20 septembrie, sunt distribuite în 
întreaga ţară peste 800.000 de broşuri 

Educarea populaţiei în spiritul 

protecţiei prin asigurare, informarea 

corectă şi completă privind produsele 

oferite de companii, precum şi 

drepturile consumatorilor de asigurări, 

reprezintă preocupări constante în 

activitatea UNSAR. Ne exprimăm 

speranţa că cititorii broşurii aflate 

la baza acestei campanii vor găsi 

în cuprinsul lucrării informaţii utile 

şi necesare în demersul lor de 

familiarizare cu limbajul acestei industrii 

şi conceptele de asigurare.

 UNSICAR consideră că educaţia 

financiară are un rol esenţial în  

dezvoltarea pieţei de asigurări şi în 

câştigarea încrederii consumatorilor 

de produse de asigurare. Creşterea 

gradului de cultură în asigurări este 

o provocare socială importantă, care 

necesită sprijinul tuturor entităţilor 

implicate în această piaţă.  

Direcţia Rutieră a avut în ultimii ani 

o strânsă colaborare cu APPA, în realizarea 

programelor comune în domeniul educaţiei 

rutiere a participanţilor la trafic. Având în vedere 

rezultatele bune obţinute în urma colaborării, 

considerăm necesară continuarea acestor 

activităţi comune, care contribuie în mod direct 

la creşterea gradului de siguranţă rutieră pe 

drumurile publice. 

Remi VRIGNAUD

Preşedinte

UNSAR

Bogdan 

ANDRIESCU 

Preşedinte 

UNSICAR 

Comisar-şef de poliţie Lucian DINIŢĂ, 

Directorul Direcţiei Rutiere din 

cadrul I.G.P.R.
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informative gratuite. Materialul 
aduce, într-un format atractiv şi cu 
un stil accesibil, informaţiile de bază 
cu privire la asigurările auto, RCA 
şi CASCO, de locuinţe, de viaţă, de 
sănătate şi de călătorie. „GHIDUL 
ASIGURATULUI” ajunge în marile 
intersecţii din Bucureşti şi din 
principalele 20 de oraşe din ţară. 

De asemenea, promoteri 
dedicaţi distribuie în perioada 
menţionată broşurile în principalele 
centre comerciale din marile oraşe. 
“GHIDUL ASIGURATULUI” a ajuns 
la publicul larg şi prin intermediul 
cotidianului ZIARUL FINANCIAR şi al 
săptămânalului BUSINESS MAGAZIN. 

Partenerii campaniei sunt 
companiile ASIROM VIG, BCR Asigurări 
de Viaţă VIG, alături de PIRAEUS 
Insurance Broker şi OTTO Broker. 
Proiectul se derulează cu sprijinul 
EUROPA FM, care difuzează timp de 
3 luni spotul audio al acesteia. De 
asemenea, THE MONEY CHANNEL 
difuzează spotul video al campaniei, 
acoperirea media fiind asigurată şi 
de partenerii wall-street.ro, 9am.ro, 
RazvanPascu.ro - cel mai citit blog 
despre călătorii din România şi Revista 
PLAFAR. 

Pe lângă platforma online 
dedicată, www.asigura-te.org, 
proiectul beneficiază şi de susţinerea 
unei pagini de Facebook, facebook.
com/Asigura-Te pe care vă invităm 
să o urmăriţi pentru a fi la curent cu 
activităţile campaniei şi pentru a afla 
noutăţi din domeniul asigurărilor.

Prin acest efort comun, 

Inspectoratul pentru Situaţii de 

Urgenţă „Dealu Spirii” al Municipiului 

Bucureşti urmăreşte informarea 

corectă a bucureştenilor cu privire 

la evoluţia şi consecinţele situaţiilor 

de urgenţă care s-au produs sau se 

pot produce pe raza Municipiului 

Bucureşti.

Ne bucurăm că putem fi şi anul 

acesta alături de APPA în organizarea 

unei noi etape a campaniei “ASIGURĂ-

TE!”. Cred că este datoria fiecărui 

asigurător să îşi aducă contribuţia la 

educarea populaţiei în privinţa acestui 

tip de servicii. 

Realitatea din piaţa românească 

a asigurărilor ne arată cât de mare 

este deficitul de protecţie şi cât 

de important este ca oamenii să 

înţeleagă rolul analizei şi prioritizării 

nevoilor: o viaţă mai liniştită, siguranţă 

şi prosperitate pentru cei dragi. Iar aici 

intervine rolul nostru, al asigurătorilor 

– de a consilia şi de a oferi soluţii 

personalizate. 

Demersul nostru de a informa şi educa publicul din România 

cu privire la asigurări continuă. Ne bucurăm să vedem că, prin 

parteneriatele care o susţin, Campania „ASIGURĂ-TE!” este în 

acest moment un proiect comun al întregii pieţe de asigurări şi al 

autorităţilor în domeniu. 

ANAT se alătură cu entuziasm 

Asociaţiei Pentru Promovarea 

Asigurărilor, în derularea campaniilor 

de informare a populaţiei privind 

asigurările medicale de călătorie în 

străinătate. Este un demers care îşi 

propune şi reuşeşte să informeze 

turistul în legătură cu importanţa 

încheierii unei asigurări de călătorie 

înainte de a trece graniţele ţării.

Colonel dr. ing. 

Stelian DUDUŞ 

Inspector Şef

ISUMB

Mariana 

DIACONESCU, 

Preşedinte 

Directorat

ASIROM VIG

Florina 

VIZINTEANU 

Preşedinte 

Directorat

BCR Asigurări de 

Viaţă VIG

Alexandru CIUNCAN

Secretar General

APPA 

Lucia MORARIU

Preşedinte

ANAT

facebook.com/Asigura-Te
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Opinii

Una dintre concluziile acţiunii mai 

sus menţionate e aceea că piaţa din 

România este una influenţată excesiv 

de preţ. Astfel, aproape invariabil, iar 

de multe ori chiar fără a analiza deloc şi 

beneficiile primite, consumatorul român 

cumpără asigurarea cea mai ieftină... ca 

să facă economie (zice el!). Şi tot preţul, 

dar de această dată cel plătit de către 

asigurători şi brokeri angajaţilor sau 

colaboratorilor (sub forma salariilor şi 

a comisioanelor), este cel care dictează 

„calitatea” serviciilor pe care aceştia le 

oferă.

Iar dacă analizăm puţin mai în 

profunzime această stare de fapt, am 

putea constata şi concluziona cel puţin 

următoarele:

FIECARE CLIENT SE 
ALEGE CU PRODUSUL ŞI 
SERVICIILE PE CARE LE 
MERITĂ!

Pe lângă tipologiile de clienţi 

pe care le cunoaştem deja cu toţii, 

îndrăznesc să fac, dat fiind contextul 

creat de subiectul pus în discuţie, o nouă 

categorisire* a lor, care ar arăta cam aşa:

Clientul „Şi sărac, şi cu 
pretenţii”

Este o persoană cu venituri mici 

care, indiferent cât de mult şi-ar dori să 

achiziţioneze o asigurare mai scumpă, 

nu va putea să o facă. Astfel, el va căuta 

soluţia pe care şi-o permite - adică 

produsul mai ieftin. Până aici, nimic 

deosebit. 

Problema apare însă în cazul celor 

care, chiar dacă cumpără o asigurare 

cu un preţ mai scăzut, nu înţeleg că 

şi beneficiile sunt pe măsură – adică 

minimale. Prin urmare, se ajunge la un 

decalaj imens între ceea ce primesc şi 

ceea ce se aşteaptă (greşit) să primească 

aceşti clienţi.

E exact ca şi cum ei ar avea bani 

doar de camping, se cazează într-o 

căsuţă de lemn la marginea oraşului, dar 

au pretenţii la servicii de hotel de 5 stele. 

De unde dom’le, de unde?

Excepţie: atunci când există o 

campanie de promovare a unui anumit 

produs sau firmă, se poate întâmpla ca 

de un preţ mic (dar, atenţie, artificial 

redus pe o perioadă limitată) să se ofere 

beneficii consistente.

Clientul „Şi prost, şi 
fudul... dar cu bani”

Apoi, sunt clienţi care, cu toate 
că îşi permit să plătească mai mult, se 
calicesc gratuit. 

Ei, pe aceştia îi înţeleg mai greu. 
Mai ales dacă li s-a şi explicat clar 
de ce e recomandat să cumpere un 
anumit produs şi nu pricep. Unii o fac 
cumva în ciudă... a lor, evident; dar asta 
constată doar mai târziu. Căci taxa pe 
neînţelegerea / prostia lor o vor achita 
exact atunci când vor avea nevoie de 
o despăgubire consistentă care să le 
acopere paguba produsă de un risc sau 
de altul şi se vor alege cu o plată mai 
mică decât necesar... Dar atunci va fi prea 
târziu!

Clientul care „Moare de 
grija altuia”

Este acel personaj foarte sufletist 
care, dacă are nevoie de o asigurare, 

Colegii de la Media XPRIMM tocmai au avut o iniţiativă interesantă: derularea unor 

acţiuni de Mystery Shopping prin care au surprins anumite aspecte legate de 

interacţiunea necosmetizată client – asigurător/broker. Evident, situaţiile prezentate de 

către ei nu pot fi generalizate; acestea au mai mult rolul de a adăuga o „tuşă de realism” 

la tabloul foarte „politically correct” (dar cam artificial, pe alocuri) creat de uzualele 

declaraţii oficiale, respectiv de răspunsurile „şlefuite” date de unii clienţi, asigurători, 

respectiv alţi actori ai pieţei financiare.

Dr. Alin T. 

BĂIESCU
www.alinbaiescu.ro

„După plată 

şi răsplată!” 
pe piaţa de asigurări
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o cumpără de la un vecin care tocmai 
a devenit agent / broker de asigurări 
(din taximetrist, evident). Iar alegerea 
acestuia s-a făcut pe un criteriu cât se 
poate de clar: să îl ajute pe proaspătul 
lansat în domeniul consultanţei 
financiare să-şi atingă obiectivul lunar de 
vânzări. 

În aceste condiţii, mi se pare şi mie 
la fel de evident că clientul nostru nu ar 
trebui să mai aibă pretenţii şi la servicii 
de înaltă calitate... Că nu e de unde!!!

FIECARE ASIGURĂTOR 
SE ALEGE CU CLIENŢII PE 
CARE ÎI MERITĂ!

Lucrând în trei companii de 
asigurări în ultimii 12 ani, am înţeles 
acest adevăr fundamental: de multe ori, 
e aproape exclusiv la latitudinea firmelor 
de asigurări ce clienţi decid să „culeagă” 
din piaţă. 

Fiecare abordare cu minusurile şi 
plusurile sale. Şi nu afirm că o strategie 
e mai bună decât alta, pentru simplul 
motiv că pentru toţi clienţii ar trebui să 
existe o opţiune de produs de asigurare 
în piaţă. Că doar nu toată lumea cumpără 
Mercedes sau Jaguar. Mai sunt şi 
persoane care achiziţionează şi Skoda, 
Logan sau Lada ... 

De regulă, într-o piaţă 
concurenţială, dacă apare o anumită 
nevoie, se găseşte un producător care 
să o satisfacă. Pe unii îi interesează sigla 
de pe capota maşinii, pe alţii puterea 
motorului, pe alţii designul, iar alţii aleg 
după un criteriu foarte simplu – cea mai 
ieftină, respectiv cea mai scumpă maşină.

Asigurătorii „Cu clienţi 
fără număr, fără număr”

Aşa cum menţionasem la începutul 
articolului, piaţa din România este 
influenţată masiv de elementul preţ. 
În consecinţă, firmele de asigurări cu 
preţurile cele mai mici (de la asigurări 
RCA, CASCO şi până la viaţă sau 
sănătate), sunt cele care înregistrează 
şi cele mai mari volume: de clienţi. Iar 

apoi de ... răscumpărări, despăgubiri de 

achitat, reclamaţii, pierderi financiare. 

Şi aceasta pentru că indivizii care 

reacţionează la stimulul „preţ mic” au cel 

puţin următoarele caracteristici: venituri 

mai volatile (implicit o rată de renunţare 

la poliţe mai ridicată), grad de înţelegere 

a produsului achiziţionat sub medie etc.

Asigurătorii care „Cer un 
ban, dar stau în faţă”

În condiţiile în care produsele mai 

scumpe se adresează unui public mai 

restrâns, e evident că şi numărul celor 

care îşi permit să scoată ceva mai mulţi 

bani din buzunar e mai redus. Asta pe de 

o parte. Pe de altă parte, chiar dacă sunt 

mai puţini, aceşti clienţi presupun pentru 

firma de asigurări şi o serie de avantaje, 

printre care: stabilitate financiară 

crescută (concretizată într-o rată mai 

mică de lapsare a poliţelor), înţelegere 

mai bună a produselor achiziţionate 

etc. Iar toate acestea se pot materializa 

într-un rezultat pozitiv net mai consistent 

pentru firma de asigurări.

* Intenţionat nu am făcut nicio 

referire la clienţii „buni”, adică cei care decid 

în cunoştinţă de cauză, îşi asumă conştient 

repercusiunile deciziilor luate. Din aceştia 

să tot fie, nu e nicio problemă ...

Opinii

„Ieftin” vs. „Scump”

Un produs sau serviciu nu poate fi apreciat ca fiind „ieftin” sau „scump” 
doar prin prisma preţului. Evaluarea ar trebui să ia în considerare două 
aspecte: cost și beneficii oferite. Astfel, dacă o asigurare pentru deces din 
accident are preţul de 3 lei/lună, ea poate fi catalogată ca fiind ieftină 
dacă Suma asigurată aferentă este de 100.000 lei, sau scumpă dacă Suma 
asigurată e 1.000 lei.
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Home Abonamente Contact Revista Despre

Online

Cea de-a XVI-a Ediţie a FIAR a adus şi cel mai recent 

produs lansat de Media XPRIMM: InsurancePROFILE 

Interactiv. Aplicaţia dezvoltată în parteneriat cu 

CustomSoft oferă utilizatorilor săi posibilitatea de a 

genera propriile rapoarte, în doar câteva secunde.

InsurancePROFILE Interactiv reunește rezultatele 

financiare ale tuturor jucătorilor din piaţă din anul 2008, 

într-o aplicaţie unică în Europa.

Ce este?

 InsurancePROFILE Interactiv reprezintă o aplicaţie care permite 
utilizatorilor InsuranceProfile.ro accesul la crearea de rapoarte personalizate ce 
conţin rezultatele financiare ale companiilor de asigurări şi brokeraj în asigurări 
structurate şi ierarhizate pe clase de asigurare aferente fiecărui trimestru, 
începând cu anul 2008 până în prezent, pentru toate companiile din piaţa 
asigurărilor din România care au furnizat date.

Ce categorii de rapoarte pot fi 

generate?

insuranceprofile.ro/interactiv

5 ani de date 
financiare, 

la un click distanţă!

Rapoarte Piaţa Asigurărilor

Total Piaţă Asigurări

Asigurări de viaţă

Asigurări de viaţă, anuităţi, suplimentare

Asigurări de viaţă, anuităţi, investiţii

Asigurări generale

Total asigurări auto

Asigurări auto CASCO

Asigurări auto RCA

Total asigurări de tip property

Incendiu şi calamităţi naturale

Asigurări de daune la proprietăţi

Credite

Garanţii

Asigurări de asistenţă turistică

Asigurări de răspundere civilă generală

Asigurări de accidente şi boală

Asigurări de sănătate

Asigurări de răspundere civilă naval

Număr de poliţe

Indicatori financiari

Active

Rezerve tehnice asigurări de viaţă

Rezerve tehnice asigurări generale

Structura portofoliului asigurătorilor

Rapoarte Piață de Brokeraj

Total Piaţă de Brokeraj

Structura Primelor

Subscrise/Intermediate

Asigurări de viaţă

Asigurări generale

Total asigurări auto

Asigurări auto CASCO

Asigurări auto RCA

Răspundere civilă generală

Total asigurări de tip property

Incendiu şi calamităţi naturale

Asigurări de daune la proprietăţi

Credite

Garanţii

Structura Portofoliului Brokerilor

Structura Portofoliului de prime intermediate

Portofoliu în funcţie de tipul clienţilor

Indicatori Financiari Piaţa de Brokeraj

Venituri
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Cont nou

Online

Rapoartele pot fi 
personalizate de către utilizator 
astfel încât, în funcţie de opţiuni, 
puteţi alege:

Numărul de companii incluse 
în raport

Perioade de comparaţie 
(comparaţii disponibile începând 
cu anul 2008)

Sortarea în funcţie de un 
indicator ales (Prime Brute 
Subscrise/Intermediate, 
Daune Plătite, Prime Cedate 
în Reasigurare, Cotă de Piață, 
Evoluţie etc.).

Fiecare raport conţine 
grafice explicative realizate pe 
baza principalilor indicatori pe 
care este fundamentat.

Fiecare raport poate fi 
salvat în contul de utilizator 
pentru a fi vizualizat ulterior, fără 
alte costuri. De asemenea, fiecare 
raport poate fi exportat în format 
.pdf sau Excel.

Accesul la rapoartele 
personalizate presupune 
achiziţionarea unui pachet de 
abonare de tip PAYG (Pay As You 
Go).

Rapoartele au costuri în 
“Credite” care variază în funcţie 
de mai multe criterii. Înainte de a 
genera un raport veţi fi informat 
cu privire la numărul de credite 
folosite, iar generarea interogării 
va avea ca efect debitarea 
contului de abonat cu numărul 
de credite aferent.

Ce ai de făcut?

Pasul 1

Pasul 3

Pasul 5

Pasul 7

Pasul 2

Pasul 4

Pasul 6

Pasul 8

Accesezi insuranceprofile.ro

Îţi alegi tipul de abonament.

Alegi criteriile de filtrare 
pentru generarea propriului 
raport. Costul fiecărui raport 
este evidenţiat după fiecare 
criteriu selectat. Preţul unui 
credit începe de la 0.05 EUR.

Verifici istoricul tranzacţiilor 
tale.

Îţi creezi cont.

Plăteşti online.

Afişezi raportul care poate 
fi exportat în format Excel 
sau .Pdf.

Rapoartele exportate rămân 
salvate în contul tău şi pot fi 
consultate oricând.
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Pentru a veni în ajutorul fermierilor 
români, FATA Asigurări a lansat pe piaţă 
o ofertă specială destinată proprietarilor 
de echipamente şi utilaje agricole. 

Oferta face parte dintr-o nouă 
politică de produse a FATA Asigurări. 
Aşadar, pe lângă poliţele aflate în mod 
tradiţional în portofoliul companiei, FATA 
Asigurări a decis ca, începând din acest 
an, să vină în întâmpinarea nevoilor 
prestatorilor de servicii în agricultură şi 
deţinătorilor de echipamente şi utilaje 
agricole cu un produs de asigurare 
specializat şi competitiv, atât din punct 
de vedere al raportului calitate - preţ, cât 
şi ca acoperire a riscurilor.

Noul produs este disponibil în două 
variante de acoperire. Varianta 1 acoperă 
ciocnirea, lovirea, izbirea, căderea sau 
răsturnarea respectivului utilaj, trăsnetul, 
incendiul, explozia sau furtul acestuia. 
Pe lângă riscurile menţionate anterior, 
Varianta 2 acoperă şi avariile apărute în 
timpul circulaţiei pe drumurile publice. 

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, cât şi în timpul 
transbordării de la o suprafaţă la alta 
şi chiar a riscurilor rutiere (echivalent 
CASCO). Preţul asigurării acestor utilaje la 
FATA este de circa 1% din suma asigurată 
pentru utilajele autopropulsate, respectiv 
de 0,5% pentru cele tractate, declară 
Bogdan PÎRVU, Director General, FATA 
Asigurări.

Spre exemplu, pentru un tractor în 
valoare de 100.000 euro, prima anuală 
ar fi doar 1.150 euro, dacă se optează 
pentru Varianta 1 de acoperire şi/sau 

de 1.000 euro pentru Varianta 2. De 
asemenea, pentru utilajele tractate 
(luând în calcul o valoare estimată a 
acestora de 20.000 euro) prima de 
asigurare va fi doar 160 euro în 
Varianta 1, respectiv 100 euro în 
Varianta 2.

Proprietarii de echipamente şi utilaje agricole 
beneficiază în această perioadă de oferte 

speciale din partea FATA Asigurări

Varianta 1

TIPUL UTILAJULUI ASIGURAT

COTA DE PRIMĂ  ANUALĂ

ciocniri, loviri, izbiri, căderi, răsturnări, 

furt, incendiu, trăsnet, explozie

1. UTILAJE AGRICOLE AUTOPROPULSATE

- tractoare agricole, combine, maşini de balotat, cositoare etc.
1,15 %

2. UTILAJE AGRICOLE TRACTATE (fără autopropulsie)

- trailere, remorci, pluguri, grape, discuitoare, echipamente 

speciale tractate etc.

0,80 %

Notă: 

Poliţa se încheie cu o franşiză obligatorie de 20% din suma asigurată  în caz de furt. Poliţa oferă 

posibilitatea introducerii unor franşize opţionale în cazul daunelor parţiale care pot reduce semnificativ 

prima de asigurare. În cazul utilajelor achiziţionate în leasing, prima de asigurare pentru întreaga perioadă 

de leasing, vânzare în rate sau finanţare, se determină adunând primele de asigurare anuale, rezultate în 

urma aplicării cotei la suma asigurată anuală (pentru poliţele multi-anuale).

Varianta 2

TIPUL UTILAJULUI ASIGURAT

COTA DE PRIMĂ  ANUALĂ

ciocniri, loviri, izbiri, căderi, răsturnări, 

furt, incendiu, trăsnet, explozie, circulaţia 

pe drumurile publice

1. UTILAJE AGRICOLE AUTOPROPULSATE

- tractoare agricole, combine, maşini de balotat, cositoare etc.
1,0 %

2. UTILAJE AGRICOLE TRACTATE (fără autopropulsie)

- trailere, remorci, pluguri, grape, discuitoare, echipamente 

speciale tractate etc.

0,5%

Notă: 

Poliţa prevede o franşiză obligatorie de 10% din cuantumul oricărei pagube, minim 1.500 euro.          

În cazul utilajelor achiziţionate în leasing, prima anuală se stabileşte prin aplicarea cotelor de primă la 

sumele asigurate în primul an de asigurare. Prima de asigurare pentru întreaga perioadă de leasing, 

vânzare în rate sau finanţare se determină multiplicând prima de asigurare anuală cu numărul de ani de 

durată a contractului de asigurare.
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Problemele în vânzări pe care le-a generat recesiunea economică 

recentă nu persistă doar în sectorul asigurărilor, ci aproape în toate 

sectoarele de vânzări. De multe ori, depășiţi de evenimente, manageri 

sau vânzători laolaltă aruncă vina pe client și pe criză. După o scurtă 

evaluare a fenomenului, ne dăm seama că lucrurile nu stau chiar așa.

Instabilitatea jobului sau a poziției 
manageriale ocupate, insatisfacția 
la serviciu sau stresul cotidian, toate 
acestea creează mari probleme în 
vânzări. Am cunoscut manageri cu 
aceeaşi câţiva oameni pe care îi duc după 
ei şi care au schimbat aproape toate 
companiile din piață. Cred că în fiecare 
companie există astfel de oameni. Nu 
spun că aceşti oameni sunt slab pregătiți 
sau că vânează bani. Ei pot fi ajutați și 
stabilizați. Unii dintre ei sunt extraordinar 
de capabili, dar mulți sunt neînțeleși. 

Presiunea de ”a ține pasul” cu X 
, menținerea statutului și a locului de 
muncă,  precum și lupta permanentă 
pentru validarea externă a muncii lor 
sunt toxice pentru vânzători și manageri. 
Toate acestea se amplifică și mai mult 
pe fondul unei culturi manageriale în 
anumite companii bazate pe frică și 
amenințare.

 Trăind într-o teamă constantă 
și susținută, aceștia în cele mai multe 
cazuri se îmbolnăvesc. Prezintă stări de 
oboseală, răspunsuri imunitare mai slabe 
la boli şi o creștere dramatică a bolilor 
cardio-vasculare.

 Creierul reptilian (parte 
inferioară a creierului rămasă moştenire 
din formele pe care le avea omul 
înainte să evolueze) este responsabil 
cu supraviețuirea individului. El 
funcționează foarte simplu doar pe 

schema: luptă sau fugi. În 
aceste cazuri transmite 
semnale de avertizare către 
neocortex care, analizând 
situația, conchide că nu mai 
poate lupta. Este momentul 
în care creierul reptilian 
al angajatului decide să 
fugă pentru a supraviețui. 
De regulă, aceasta se 
materializează prin migrarea 
către un loc de muncă mai 
sănătos.

 Pe cale de 
consecință, companiile 
pierd anual sume importante de bani 
(de ordinul miliardelor) prin scăderea 
volumelor de vânzări, creșterea 
absenteismului, pierderea de vânzători 
talentați, de angajaţi care ar putea fi 
fidelizaţi. În SUA, aceste lucruri costă 
companiile cca. 200 miliarde USD pe an.

De mii de ani oamenii au fost 
curioși să afle ce este înăuntrul minții, 
înăuntrul creierului. Totalitatea 
cunoștințelor despre creier care au 
fost descoperite în ultimul deceniu de 
către cercetători depășește cu mult 
tot ce a fost cunoscut până atunci în 
toată istoria omenirii. În ultimii ani, 
în lume, se constată din ce în ce mai 
mult că neuroștiinţele şi, îndeosebi 
neuropsihologia au devenit subiecte 
zilnice pentru echipele de vânzări.

 Acestea se antrenează asupra 

modului de a acţiona în diverse cazuri, 

lucrează să îşi recalifice creierul oferindu-i 

acestuia o gândire şi obiceiuri eficiente. 

Prin facilitarea unor noi căi neuronale 

aceste echipe învață să facă vânzări 

inteligente care duc la un succes mai 

mare în acest domeniu.

 Mesajul este clar: companiile 

care ignoră sau refuză să instruiască 

personalul din vânzări, service, 

marketing sau managerii echipelor de 

vânzări în domeniul neuroștiințelor și 

neuropsihologiei riscă să fie depășite de 

competitori, să rămână în urmă și să iasă 

din piață. Cel mai elocvent exemplu este 

POLAROID, care a pierdut șansa de a se 

adapta.

Sorin 

RÎMBU

MyHomeFinance.ro

De la neuro-vânzări 

la neuro-asigurări!
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Nu mai putem vinde 
asigurări la noroc

 În ultimii 10 ani, în România 
formatorii de generații în vânzări ca 
James HEIDEMA, Moshe HADARI și mulți 
alții din MDRT (Milion Dolar Round 
Table) au învățat oamenii din vânzări 
să lucreze pe rații de succes. Rația de 
succes a vânzătorului este foarte bună ca 
sistem pentru că poți urmări și activitatea 
acestuia. Însă ea poate fi îmbunătățită 
semnificativ cu ajutorul celor mai noi 
descoperiri din neuroștiințe. Așa cum 
este ea acum constituie o problemă 
de matematică probabilistică, nu de 
eficiență în vânzare.

 Dacă vânzătorul are 2 întâlniri 

pe zi, adică 50 pe lună, există șansa ca 
unul din zece clienți să cumpere o poliță, 
adică 5 din 50. Acest sistem seamănă mai 
mult a loterie. Și la 6 din 49 dacă ai 7 sau 
8 numere pe bilet, ai șanse mai mari.

 Copleșiți de criza prelungită 

și de rezistența din ce în ce mai mare 

a clientului,  soluția rației de succes 

aproape că nu mai este eficientă. Și 

vânzătorii și clienții sunt obosiți. Cred 

că Loteria vânzărilor 5 din 50 poate fi 

regândită și eficientizată. Nu putem 

vinde asigurări la noroc. Ele sunt foarte 

importante pentru oameni. De fapt, ele 

trebuie vândute ca pe un privilegiu, ca pe 

un mare noroc pentru client care, cu bani 

foarte puțini, primește beneficii pe care 

poate nu le va putea acumula în cinci 

vieți.

 Şi clienţii au propria lor loterie. 
Când li se oferă statistici contrează cu 
faptul că nu o fi tocmai el acela căruia să i 
se întâmple.

Neuromanagerul şi... 
vânzătorii neuronali!

Există totuşi o alternativă la 
vânzarea clasică, iar soluţia vine din 
partea neuroştiinţelor.

Pentru vânzători propunem 
cursurile de neuro-vânzări. În doar două 
zile de curs intensiv şi cu antrenamente 
în Camera de NeuroAntrenament se 
pot dezvolta abilităţi de neurovânzare 
cu accent pe: microexpresii, metalimbaj 
sau neuromarketing. În tot procesul 
folosim cea mai avansată tehnologie 
pentru antrenament şi softuri dedicate. 

Acesta este drumul firesc către noii 
Neuromanageri sau Vânzătorii neuronali.

Clienţii sunt tot mai sofisticaţi, 
competiţia tot mai dură, iar procesul de 
vânzare greoi şi ineficient. Tocmai de 
aceea noii vânzători trebuie să cunoască 
cum funcţionează creierul uman când 
ia decizia de a cumpăra şi mai ales cum 
să folosească triggerii de impactare a 
creierului.

Toţi vânzătorii din piaţă cunosc 
discursul de vânzare cu „Povestea” lui 
James HEIDEMA. În el, agentul îi spunea 
prospectului că cel mai rău lucru care 
se poate întâmpla unei familii este 
ca un membru al ei să moară prea 

devreme. Atunci apar două pierderi: una 
emoţională, în care agentul nu putea 
ajuta familia, şi una financiară. Agentul 
putea ajuta familia doar în problema 
financiară, cu suma asigurată.

Tocmai de aceea, alături de 
componenta pregătirii vânzătorilor 
există şi soluţia fidelizării clientului 
prin sprijinul oferit şi pentru pierderea 

emoţională: prin terapie financiară! 
Astfel, am dezvoltat o campanie de 
vânzare a poliţelor numită „Poliţa de 
asigurare cu terapie financiară inclusă”. 
Practic, asiguraţii vor primi o serie de 
beneficii asociate poliţei, cum ar fi: 
psihoterapie în cazul traumelor de orice 
fel şi în special celor care apar în urma 
decesului. Mai mult, un aspect importat 
este reprezentat de oportunitatea 
pentru clienţi de a primi consiliere şi 
asistenţă specializată în folosirea sumelor 
asigurate încasate.

Adaptarea la vânzările 
din era digitală înseamnă 
evoluţie

Companiile din vânzări au 
posibilitatea de a se adapta vânzărilor 
din era digitală. De a creşte sau scădea 
în raport cu competitorii. Neadaptarea 
înseamnă regres! A învăţa să vinzi centrat 
şi direcţionat pe factorul final de decizie 
înseamnă un progres uriaş pe care îl 
poate face vânzătorul,  înseamnă timp 
economisit şi mult mai puţine cheltuieli. 
Concret, o vânzare direcţionată înseamnă 
o creştere a volumului de vânzări 
cu cel puţin 30% în primul an.

Dacă vânzătorul are 2 

întâlniri pe zi, adică 50 pe 

lună, există șansa ca unul din 

zece clienţi să cumpere o 

poliţă, adică 5 din 50. Acest 

sistem seamănă mai mult a 

loterie. Și la 6 din 49 dacă ai 

7 sau 8 numere pe bilet, ai 

șanse mai mari.

În Camera de 

NeuroAntrenament se 

pot dezvolta abilităţi de 

neurovânzare cu accent pe: 

microexpresii, metalimbaj 

sau neuromarketing.

Alături de componenta 

pregătirii vânzătorilor există 

şi soluţia fidelizării clientului 

prin sprijinul oferit şi pentru 

pierderea emoţională: prin 

terapie financiară!



48 www.primm.ro6-7/2013

Familia fericită vs. 
Bunurile noastre de 
preţ

Spre exemplificare, am 
comparat reclamele companiilor 
de asigurări din anii `50-`60 cu cele 
folosite în zilele noastre. O primă idee 
care s-a desprins din comparaţia celor 
două seturi de reclame a fost aceea 
că valorile clienţilor consumatori de 
produse de asigurare s-au schimbat 
destul de mult. 

Dacă în reclamele de acum 40-
50 de ani valorile familiei erau în prim 
plan, reclamele zilelor noastre pun 
accent pe bunuri şi pe componenta 
materială a vieţii fiecăruia dintre noi. 
Şi ne întrebăm, atunci, de ce sunt din 
ce în ce mai mulţi cei care îşi asigură 
înainte de toate maşina, apoi casa, 
gândindu-se abia într-un final şi la 
asigurări de viaţă şi de sănătate...

Dezastre prezentate 

în detaliu, imagini 

apocaliptice, text 

puţin şi imagini 

şocante – acestea par 

a fi elementele care 

formează “reţeta de 

succes” a machetelor 

publicitare folosite de 

asigurători în zilele 

noastre. Lucrurile nu au 

stat însă mereu aşa. Când 

“timpul avea răbdare cu 

oamenii”...

Promovarea asigurărilor

atunci şi acum

Media&Marketing

Am tot vorbit în ultima vreme 
despre noile tendinţe de promovare 
online şi prin reţele de socializare. 
Dar anotimpul verii ne îndeamnă să 
încetinim puţin ritmul, să fim mai 
analitici, aşa că ne vom întoarce 
către formele clasice de promovare, 
machetele publicitare nelipsite 
de zeci de ani din campaniile de 
marketing ale oricărei companii de 
asigurări. De multe ori, tendinţele 
în realizarea acestor materiale 
sunt indicii clare ale schimbărilor 
care se produc atât în preferinţele 
publicului, cât şi în materie de 
strategii de promovare.

Oana RADU

PR Coordinator
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Siguranţă şi calm vs. 
Urgenţă şi nevoie de 
protecţie

În trecut, comunicatorii optau 
pentru imagini care să reflecte momente 
fericite şi care transmiteau un sentiment 
de linişte: o linişte conferită de siguranţa 
pe care o are cel care a investit într-o 
poliţă, cel care ştie că a ales o companie 
de asigurări în care lucrează adevăraţi 
specialişti. 

Senzaţia pe care ţi-o dau reclamele 
zilelor noastre este aceea de urgenţă. 
Imagini de cataclisme, dezastre, 
uneori apocaliptice, au menirea de a-ţi 
transmite, în cel mai scurt timp, că fără 
asigurare nu se poate trăi! 

În reclamele actuale, textul e 
redus la minim,  dar imaginea şochează, 
impactul vizual este mai mare, ca un 

indiciu că asigurătorul nu mai dispune de 
acelaşi răgaz pentru a explica beneficiile 
propriilor produse. 

Există o legătură directă între stilul 
de viaţă adoptat într-o anumită epocă 
şi tehnicile şi strategiile de promovare 
pentru care au optat asigurătorii. 

Un moment de răgaz în care să faci 
mici comparaţii, precum cele de mai sus, 
te poate ajuta să te poziţionezi mai bine 
în contextul actual şi să anticipezi care 
vor fi tendinţele în viitorul apropiat. 

Media&Marketing

..
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TIFF 2013 - Clujul, promovat în 
cinematografia internaţională

O ediţie efervescentă a Festivalului 
Internaţional de Film Transilvania (TIFF), 
cu 10 zile pline de proiecţii, concerte, 
expoziţii şi dezbateri, s-a încheiat 
duminică, 9 iunie, la Cluj-Napoca. 

Cele aproape 400 de proiecţii au 
adus peste 62.000 de spectatori, însă 
numărul total de spectatori prezenţi şi 
la alte evenimente TIFF (workshopuri, 
prezentări, concerte şi proiecţii gratuite) 
şi care au frecventat zilnic locaţiile 
principale în aer liber ale festivalului 
(Casa TIFF, Piaţa Unirii, Muzeul de Artă, 
Castelul Banffy de la Bonţida, Open Air 
Mănăştur) a depăşit 120.000, pe durata 
celor 10 zile de festival.

„Screen International”, una dintre 
cele mai importante publicaţii din 
industria filmului, scria recent despre 
palmaresul festivalului şi influenţa pe 
care TIFF-ul o are asupra dezvoltării 
oraşului. Primăria Cluj-Napoca este 
prima autoritate locală din România 
care susţine financiar digitalizarea unui 
cinematograf – Cinema Victoria, una 
dintre locaţiile TIFF. Mai mult, oraşul – cel 
de-al doilea că mărime din România, 

după Bucureşti, va deveni un centru al 

producţiei audiovizuale prin dezvoltarea 

Centrului Regional pentru Industrii 

Creative (cunoscut drept „Buftea de 

Cluj” – n.n.) cu finanţare prin fondurile de 

dezvoltare europene, se arată în articolul 

apărut sub semnătura lui Martin Blaney.

Premiile TIFF 2013 

Filmul indian „Corabia 
lui Tezeu” a luat Trofeul 
Transilvania

Sâmbătă, 8 iunie, la Teatrul 

Naţional din Cluj-Napoca, a avut loc 

ceremonia de închidere a celei de-a 

12-a ediţii a Festivalului Internaţional 

de Film Transilvania. Vedetele serii 

şi protagoniştii unor momente de 

neuitat la TIFF au fost actriţa Luminiţa 

GHEORGHIU, distinsă cu Premiul de 

Excelenţă, şi renumitul regizor ceh 

Jiří MENZEL, premiat pentru Intreaga 

carieră. 

Trofeul Transilvania i-a revenit unui 

regizor debutant, Anand GANDHI, care 

a impresionat juriul cu filmul „Corabia 
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lui Tezeu”/„Ship of Theseus”(India). 
Pelicula şi-a adjudecat şi un al doilea 
premiu, pentru Cea mai bună imagine, în 
valoare de 3.500 euro (servicii de post-
producţie digitală), oferit de Cinelabs. 
Directorul de imagine Pankaj KUMAR a 
fost apreciat pentru fluiditatea imaginii. 
A surprins excelent vibraţia şi culorile vieţii 
în India contemporană. Filmul este o 

meditaţie despre identitate, dreptate, 
frumuseţe, moarte, prin intermediul a 
trei poveşti aparent disparate şi a trei 
personaje: un fotograf experimental, un 
călugăr şi un agent la bursă.

Premiul pentru Cea mai bună 
regie i-a fost acordat unui alt debutant, 
japonezul Rikiya IMAIZUMI, pentru 
„Ceasul rău, pisica neagră”/„I Catch 

a Terrible Cat”. O excelentă comedie 
romantică plină de umor negru, care 
explorează natura sentimentelor în 
Japonia contemporană. 

Tinerele regizoare Ana Guevara 
POSE şi Leticia Jorge ROMERO, din 
Uruguay, au fost recompensate cu 
Premiul Special al Juriului, pentru 
„Ploaie de vacanţă”/„Tanta agua”, un 
film care reuşeşte să surprindă esenţa 
vieţii de familie.

Premiul pentru Cea mai bună 
interpretare i-a revenit actorului danez 
non-profesionist Gustav Dyekjaer 

GIESE, pentru performanţa din „Nord-

Vest”/ „Nordvest” (r. Michael NOER, 

Danemarca). 

Cel mai bun film din secţiunea 

tematică Acesta e sfârşitul, în opinia 

criticii, a fost „El limpiador ” (r. Adrian 

SABA, Peru), distins cu Premiul FIPRESCI.

Favoritul publicului vine dinspre 

Orientul Mijlociu şi este primul 

lungmetraj realizat vreodată în 

întregime în Arabia Saudită şi cel dintâi 

semnat de o femeie: „Wadjda” (r. Haifaa 

AL-MANSOUR).

În secţiunea dedicată filmelor 

româneşti, cap de afiş este un 

documentar, „Aici... adică acolo” (r. 

Laura CĂPĂŢÂNĂ JULLER), care şi-a 

adjudecat Premiul Zilelor Filmului 

Românesc pentru categoria Lungmetraj.

Pentru Debut a fost premiat Paul 

NEGOESCU, regizorul peliculei „O lună 

în Thailanda”. 

Cel mai bun scurtmetraj a fost 

desemnat „O umbră de nor”, în regia lui 

Radu JUDE, venit la TIFF de la Cannes, 

unde a rulat în secţiunea Quinzaine des 

Réalisateurs.

 În acest an, juriul a decis să 

acorde şi două Menţiuni speciale 

scurtmetrajelor „Claudiu şi crapii” (r. 

Andrei TANASE) şi „Pastila fericirii” (r. 

Cecilia FELMERI).

Asigurătorul TIFF 2013

ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări 
este compania care și-a asociat 
în acest an numele cu TIFF 2013, 
nu doar în calitate de sponsor, 
ci şi de asigurător al festivalului. 
Riscurile preluate de companie la 
cea de-a 12-a ediţie TIFF au inclus 
răspunderea civilă faţă de terţi 
(participanţi, spectatori), accidente 
persoane şi, nu în ultimul rând, 
riscul de deteriorare a peliculelor 
şi a echipamentelor pe întreaga 
durată a festivalului, inclusiv în 
timpul transportului.

Pentru ALLIANZ-ŢIRIAC, 
asocierea cu Festivalul Internaţional 
de Film Transilvania în calitate de 
sponsor şi asigurător vine ca un pas 
firesc, asta pentru că noi credem 
cu adevărat în valori - şi aici nu mă 
refer doar la valoarea afacerilor pe 
care le derulăm, ci la cele sociale, 
culturale, artistice în particular. Pe 
de altă parte, pentru a explica de 
ce s-a implicat ALLIANZ-ŢIRIAC în 
acest proiect, trebuie să spunem că 
ALLIANZ este un partener tradiţional 
pentru industria cinematografică la 
nivel internaţional, fiind asigurătorul 
marilor producţii cinematografice 
mondiale, a precizat Remi 
VRIGNAUD, CEO, ALLIANZ-ŢIRIAC, 
care a participat la evenimentele 
organizate în cadrul festivalului.

Printre producţiile 
cinematografice asigurate de 
ALLIANZ în ultimii ani se numără 
„Inglorious Bastards”, „Harry Potter 
and the Deathly Hallows: Part 1”, 
„Nine”, „Django Unchained”,
 „J. Edgar”, „Iron Man”, „Argo”, 
„Hellboy II”.
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Piaţa mondială a tablet PC-urilor 

va depăşi piaţa computerelor personale 

până în 2015, conform estimărilor firmei 

de analiză IDC. Motivul? Consumatorii 

se orientează din ce în ce mai mult către 

produse cu preţuri accesibile, dotate cu 

Google Android. Astfel, cererea tot mai 

mare pentru alternativele mai ieftine 

şi mai mici ale iPad va duce, treptat, la 

declinul desktop-urilor.

În aceste condiţii, lupta pentru 

o cotă de piaţă semnificativă pe piaţa 

tablet PC-urilor, condusă pentru multă 

vreme de Apple, se înăspreşte. Iar în 

mijlocul competiţiei directe a intrat 

de ceva timp şi Google, care nu s-a 

mulţumit doar să deţină popularul 

sistem de operare pentru touchscreen-

uri: compania americană a bătut palma 

cu alţi doi producători pentru a-şi lansa 

„propriile” tablete, sub brandul Nexus. 

Dacă despre fratele mai mic de 7 inch, 

realizat împreună cu ASUS, am vorbit 

într-un număr precedent, de această 

dată am adus sub lupă Google Nexus 10, 

rezultat al parteneriatului cu sud-coreenii 

de la SAMSUNG. 

Mobilitate la 10 inch

Rival direct al „marelui” iPad (şi 
nu al mai modestului Mini), Nexus 10 
ridică ceva provocări ideii de mobilitate, 
prin dimensiunea touchscreen-ului. 
Drept vorbind, cei 10.1 inch de culori 
spectaculoase merită fiecare pixel din cei 
2560 x 1600 ai rezoluţiei maxime. Şi, în 
plus, compensează prin forma „zveltă”: 
tablet PC-ul este incredibil de subţire 
(8,9 mm) şi cântăreşte doar 603 grame 
(semnificativ mai puţin decât iPad 4, care 
ajunge la peste 650 g). Unghiurile de 
vizibilitate sunt foarte bune, deşi ecranul 
lucios poate deveni puţin deranjant în 
medii puternic luminate.

Însă până la dimensiuni, îţi sare 
în ochi principalul element de design 
care te asigură că nu-l poţi confunda nici 
măcar pe întuneric cu un tablet Apple: 
colţurile rotunjite. Poate că nu îi oferă o 
notă elegantă şi stilată, dar exprimă în 
schimb ideea „utilităţii” (un gadget solid 
construit, util şi prietenos, care face faţă 
oricăror task-uri). Evident, specificaţiile 
de sub carcasă te asigură că, într-adevăr, 
Google Nexus 10 răspunde cam oricăror 

provocări. Spatele tabletei şi o parte 

din zonele laterale, în jurul celor două 

difuzoare, sunt îmbrăcate integral într-un 

material cauciucat fin, de culoare neagră, 

foarte plăcut la atingere, care previne 

alunecarea şi permite manevrarea 

uşoară.

Multimedia sau business, 
în echilibru dual core 

Tablet PC multimedia pentru 

jocuri şi filme? Gadget mobil pentru 

business? De fapt, nici nu contează ce 

cauţi, Nexus 10 se descurcă oricum. 

Dimensiunile mari ale ecranului – 

oarecum dezavantajoase dacă discuţi 

despre mobilitate – se transformă 

instant în avantaj dacă te gândeşti la 

utilitate: rularea de videoclipuri full HD 

şi a jocurilor, editarea documentelor 

şi a fotografiilor precum şi alte taskuri 

similare, mai dificil de realizat pe display-

uri mici, sunt floare la ureche pe un 

spaţiu de 10 inch. Iar Nexus-ul realizat de 

Samsung e puternic şi performant: vine 

echipat, printre altele, cu 2 GB RAM şi 

procesor dual-core.

După o colaborare cu ASUS, în urma căruia 

a rezultat un tablet PC de 7 inch plasat în 

zona dispozitivelor middle-end, Google 

s-a gândit să atace direct iPad-ul celor de 

la Apple, aducând pe piaţă un al doilea 

tablet PC: Nexus 10, realizat în parteneriat 

cu SAMSUNG.

Adina TUDOR

Editor

Google Nexus 10: 
Pentru cei care îşi doresc un 
înlocuitor al iPad-ului
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Specificaţiile tehnice de sub 
carcasă îi permit, de exemplu, să ruleze 
fără probleme jocuri mobile cu cerinţe 
grafice mari. Noi am testat Real Racing 
3 care, din punct de vedere grafic,  se 
poate compara cu jocuri pentru PC. 
Aplicaţia a funcţionat perfect, fără a 
se bloca – pentru cei care caută jocuri 
spectaculoase pe dispozitive mobile, 
Nexus 10 este o alegere potrivită. În 
ceea ce priveşte sensibilitatea ecranului, 
chiar dacă nu se ridică încă la nivelul 
tablet PC-urilor Apple, este mai bună ca 
în cazul Nexus 7. Ecranul este sensibil 
la orice atingere a utilizatorului, iar 
delay-ul touchscreen-ului rămâne în 
parametri normali (în cea mai mare parte 
a timpului, insesizabil).

Pe scurt? Google Nexus 10 este un 
tablet PC high-end puternic şi solid care 
se poate transforma oricând în gadget 
indispensabil de birou sau companion 
de timp liber. Poate fi alegerea potrivită 
pentru cei care caută un înlocuitor al 
iPad-ului celor de la Apple, evident, la un 
preţ pe măsură. 

Test benchmark Punctaj obţinut

3DMark pentru Android 5505

Ice Storm pentru Android 8019*

Ice Storm Extreme pentru Android 5505**

*În baza de date Ice Storm Android, Nexus 10 primeşte 5 stele şi are punctaj mediu al 

performanţei de 7696. La data realizării testării, se afla pe locul 25, cu 1,8% popularitate. Cel 

mai mare scor mediu era deţinut de smartphone-ul OPPO Find 5 (8325, 5 stele), urmat de 

smartphone-ul Panasonic Eluga X, al doilea ca punctaje medii (7969 puncte).

** Cu mesajul “This is one of the most powerful devices around and everything seems to be 

working normally”.  Cu un punctaj mediu de 5376, Samsung Nexus 10 era clasat  pe locul 22 în 

baza de date a dispozitivelor testate cu Ice Storm Extreme.

Specificaţii tehnice SAMSUNG Google Nexus 10

Denumire Model Google Nexus 10”

Procesor

Familie procesor Cortex A15

Număr nuclee 2 (Dual-Core)

Frecvenţă procesor (MHz) 1700

Memorie RAM
Capacitate memorie 2048 MB

Tip memorie DDR3

Capacitate de stocare Memorie Flash 16 GB

Video

Diagonală 10.1”

Rezoluţie maximă 2560 x 1600

Tip Display Super PLS TFT capacitive 

touchscreen

Touchscreen Da

Placă video Mali-T604

Cameră Da

Cameră frontală (MP) 1.9

Cameră secundară (MP) 5

Caracteristici speciale cameră

Înregistrare video 1080p@30fps

LED flash

Touch focus

Face detection

Sunet
Difuzoare Da

Microfon 1 Microfon încorporat

Comunicaţii

Reţea Wireless

Wi-Fi 802.11 a/b/g/n, DLNA, 

Wi-Fi Direct, dual-band, Wi-Fi 

hotspot

Bluetooth Da

3G Nu

GPRS Nu

EDGE Nu

GSM Nu

Expansiune/ Conectivitate

Conexiune USB 1 x microUSB

Conexiune căşti Jack de 3.5mm

HDMI micro HDMI

Cititor carduri Nu

Acumulator
Tehnologie Lithium-Ion

Capacitate (mAh) 9000

Caracteristici fizice
Dimensiuni (mm) 263.8 x 177.8 x 8.9

Greutate (Kg) 0.603

Puncte tari

- display spectaculos, cu o densitate a 
pixelilor de 300ppi

- performanţă superioară, greutate 
redusă pentru dimensiunile gadget-ului

Puncte slabe

- o durată de viaţă a bateriei puțin sub 
medie

- lipsa unui slot microcard SD

Rubrică oferită de

Sursa: evoMAG
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MILLENIUM Insurance Broker îşi propune să continue creşterea organică a volumului de business, cu accent pe satisfacţia 
clienţilor. Obiectivul a fost reiterat cu prilejul "Întâlnirii anuale cu Francizaţii MIB", desfăşurată la Bran,  la mijlocul lunii mai. 

Dincolo de cifra de afaceri pe care o avem şi de portofoliul echilibrat, asigurătorii parteneri prezenţi au fost plăcut impresionaţi 
de faptul că majoritatea francizelor MIB sunt afaceri de familie, abordate cu profesionalism şi cu responsabilitate, a declarat Ştefan 
PRIGOREANU, CEO al MILLENIUM Insurance Broker.

76 de firme din întreaga 
ţară, independente din punct 
de vedere juridic, care lucrează 
exclusiv sub numele şi licenţa 
MIB şi care coordonează circa 
800 de asistenţi în brokeraj 
activi, s-au întâlnit cu această 
ocazie.

Dr. Gunter GEYER, Preşedintele Consiliului 
de Administraţie al WIENER Staedtische 
Versicherungsverein, a fost decorat de Preşedintele 
României,  Traian BĂSESCU,  cu Ordinul "Meritul 
Industrial și Comercial" în grad de Mare Ofiţer. 
Distincţia a fost înmânată Dr. Gunter GEYER în 
cadrul unei festivități,  care a avut loc la sediul 
Ambasadei României la Viena, de E.S. Silvia DAVIDOIU, 
Ambasadorul României în Austria. În alocuțiunea pe 
care a rostit-o cu acest prilej, E.S. Silvia DAVIDOIU și-a 
exprimat prețuirea față de activitatea depusă de Dr. 
GEYER în domeniul asigurărilor din România, insistând 
asupra contribuției pe care laureatul a adus-o în ceea 
ce privește dezvoltarea relațiilor comerciale dintre cele 
două țări.

La ceremonie au luat parte importanţi reprezentanţi ai mediului politic şi de afaceri din România şi din Austria: Cristian 
DIACONESCU, Şeful Cancelariei Prezidenţiale, conducerile celor trei companii pe care grupul VIG le deține în România, reprezentanții  
VIG la cel mai înalt nivel, inclusiv Preşedintele Peter HAGEN,  brokeri de asigurare şi parteneri ai VIG din Austria şi România. Media 
XPRIMM a fost reprezentată la eveniment de Alexandru CIUNCAN, Managing Partner.

Evenimente

Întâlnirea anuală cu Francizaţii MILLENIUM Insurance Broker

10-12 mai 2013

Dr. Gunter GEYER, decorat de Preşedintele Traian BĂSESCU

14 mai 2013
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Cu prilejul aniversării a 10 ani de activitate, CertAsig 
a anunţat o creştere de 80% a primelor brute subscrise în 
primul trimestru din 2013, comparativ cu perioada similară 
a anului trecut. Totodată, reprezentanţii companiei au 
anunţat că pentru 2013 şi-au stabilit un target de 14 
milioane euro prime brute subscrise.

În aceşti 10 ani, am implementat cu succes cele mai 
riguroase standarde internaţionale de asigurări, corelându-
le cu realităţile în continuă schimbare din România, Turcia 
şi zona Marii Negre. În prezent, suntem interesaţi şi de 
oportunităţile şi potenţialul de afaceri din Bulgaria. Suntem 
foarte mândri de parteneriatele pe termen lung şi de 
încrederea reciprocă pe care le-am construit cu brokerii de 
asigurări, prin care derulăm 90% din activitate, a declarat 
James GRINDLEY, Director General şi Preşedinte al 
Consiliului de Administraţie CertAsig.

Reprezentanţii asigurătorilor au 
discutat în cadrul celei de-a doua ediţii 
a Conferinţei UNSAR despre aşteptările 
pieţei de profil de la Autoritatea de 
Supraveghere Financiară în privinţa 
creşterii calităţii actului de reglementare, 
despre avantajele supravegherii integrate 
şi oportunităţile de colaborare cu 
asociaţiile profesionale. 

Ne dorim de la noua autoritate în 
primul rând reguli clare şi o predictibilitate 
a actului de reglementare, a declarat 
Remi VRIGNAUD, Preşedintele UNSAR, în 
deschiderea Conferinţei.

Conferinţa organizată de UNSAR 
a inclus două sesiuni de lucru dedicate 
problemelor de actualitate din piaţă, cea 
de a doua parte fiind dedicată proiectului 

de modificare legislativă privind malpaxis-
ul medical şi implicaţiile acestor noi 
prevederi legale asupra industriei.

La eveniment a fost promovată 
şi cea de a III-a Ediţie a celei mai ample 
campanii de educare în asigurări din 
România - Campania Naţională “ASIGURĂ-
TE!”, lansată chiar în data de 20 iunie.

10 ani de activitate şi o creştere de 80% în primele trei luni 
ale anului pentru CertAsig

16 mai 2013

Conferinţa Asigurătorilor din România organizată de UNSAR

20 iunie 2013
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Piaţa de asigurări europeană a revenit pe plus anul trecut, consemnând o creştere a volumului total de prime subscrise de 
1,6%, conform cifrelor publicate de Insurance Europe cu ocazia celei de-a Cincea Conferinţe Internaţionale de Asigurări, organizată la 
Roma.

Datele iniţiale indică subscrieri totale de 1.114 mld. EUR, faţă de 1.079 mld. EUR în 2011. De asemenea, pe fondul unei reveniri a 
pieţelor de capital, în a doua jumătate a anului trecut, portofoliul total de investiţii al asigurătorilor europeni a crescut cu 8%, până la 
aproape 8.500 mld. EUR.

Asigurătorii sunt o sursă vitală şi ideală de finanţare 
pe termen lung pentru economia europeană. Având un 
rol principal ca furnizori de servicii de transfer al riscurilor 
şi protecţie, beneficiem de fluxuri continue de prime şi 
fluxuri previzibile de despăgubiri pe perioade lungi de 
timp care ne permit să investim atunci când alţii decid 
să se retragă, a afirmat Sergio BALBINOT, Preşedintele 
Insurance Europe. 

Piaţa românească de asigurări a fost reprezentată 
de Florentina ALMĂJANU, Director General, UNSAR, şi de 
Alexandru CIUNCAN, Secretar General, Asociaţia Pentru 
Promovarea Asigurărilor.

Asigurările au revenit pe plus în Europa în 2012

13 iunie 2013
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An de an, la începutul sezonului 

cald, pentru trei zile, cu ocazia MILLI 

Re “International Insurance Tennis 

Tournament”, – orașul Istanbul devine 

locul de întâlnire al celor mai importanţi 

actori din piaţa de re/asigurare din Turcia, 

cât şi a partenerilor internaţionali. Anul 

acesta, însă, perioada de desfăşurare a 

Turneului (31 mai – 2 iunie), a coincis 

cu cele mai puternice revolte anti-

guvernamentale din istoria ţării, zeci 

de mii de oameni protestând împotriva 

Guvernului ERDOGAN atât în Istanbul, 

cât şi în cele mai mari oraşe din Turcia.

În pofida turbulenţelor politice, 

a 27-a ediţie a “International Insurance 

Tennis Tournament” s-a desfăşurat în 

condiţii normale, numărul mare de 

participanţi contribuind la succesul 

evenimentului. 

Localizat în partea asiatică a 

Istanbulului, MILTAS Sports Complex 

-   locul tradiţional de desfăşurare 

a Turneului încă din anul 1987 -, a 

oferit un mediu unic de socializare re/

asiguratorilor și brokerilor locali și 

internaţionali.

MILLI Re 
“International Insurance 
Tennis Tournament”
O tradiţie neumbrită de revoltele din Istanbul



Game, set şi meci 

Un număr de 32 de echipe 
sau 64 de competitori au participat 
la Turneu, jucând în cele trei zile 63 
de partide de tenis. În acelaşi timp, 
MILLI Re a organizat un “Turneu 
surpriză” pentru participanţii care 
nu s-au calificat în fazele finale ale 
competiţiei principale.

Marea finală, la care au 
asistat peste 200 de persoane, i-a 
avut ca principali actori pe Gunter 
RUTZ (DEVK Versicherungen) şi 
Macit BAL (ANADOLU Sigorta) – 
câştigători ai Turneului, respectiv 
Okan UTKUERI (EUREKO Sigorta) şi 
Charles PENRUDDOCKE (AMLIN plc) 
– finalişti.

Turneul de tenis a fost 
completat de evenimente de 
socializare, oferite de MILLI Re 
(vineri şi duminică seara), respectiv 
- WILLIS (în seara de sâmbătă).

Echipele finaliste au fost premiate de Hulki YALÇIN,

Director şi Manager General, MILLI Re

Echipa IUC - Istanbul Underwriting Center alături 

de Menekşe UCAROGLU, General Manager (a doua 

din stânga)



60 www.primm.ro6-7/2013

Cariere

C
ar

ie
re

2012 – Preşedinte al Asociaţiei pentru Pensiile Administrate Privat din România        

2010 – Director General, ING Pensii; 

Membru în Consiliul de Administraţie al ING Asigurări de Viaţă

2008 – 2010 – Director General al ING Investment Management România

2005 – 2008 – Manager de Investiţii al ING Asigurări de Viaţă 

Adrian MARIN, Membru în Comitetul 

de Direcţie al UNSAR şi CEO al GENERALI 

România, a fost validat de către Adunarea 

Generală a Insurance Europe – Federaţia 

asociaţiilor asigurătorilor din Europa, în 

poziţia de Membru în Comitetul Strategic. 

Este pentru prima oară când România are 

un reprezentant în acest for.

Îl felicităm pe domnul Adrian MARIN 

pentru alegerea sa în această funcţie şi 

apreciem că experienţa sa în domeniul 

asigurărilor va contribui la realizarea 

obiectivelor Comitetului Strategic, a 

declarat, în exclusivitate pentru XPRIMM 

Publications, Sergio BALBINOT, Preşedintele 

Insurance Europe.

Comitetul Strategic al Insurance 

Europe are rolul de a contribui la trasarea 

liniilor strategice la nivel european pentru 

industria de asigurări. Organismul are 

un caracter consultativ şi non-executiv 

şi este compus dintr-un Preşedinte, un 

Vicepreşedinte şi 12 membri.

Pentru Insurance Europe este 

important ca membrii aleşi să cunoască 

foarte bine problematica pieţei locale din 

care provin pentru a putea contribui, astfel, 

la crearea unei imagini corecte a industriei 

de asigurări la nivel european.

Conform regulamentului de 

funcţionare a Federaţiei, România are 

dreptul să ocupe una dintre poziţiile 

stabilite prin rotaţie în cadrul Comitetului 

Strategic, pentru un mandat de un an, 

din iunie 2013 până în iunie 2014. Pieţele 

de asigurări din Germania, Franţa, Marea 

Britanie, Italia şi Olanda sunt reprezentate 

în mod permanent în Comitetul Strategic, 

în timp ce fiecare din restul de şapte 

poziţii sunt ocupate, prin rotaţie, de un 

reprezentant al următoarelor grupuri de 

pieţe: Spania şi Elveţia; Belgia şi Suedia; 

Danemarca şi Polonia; Austria şi Finlanda; 

Irlanda, Norvegia şi Portugalia; Cehia, 

Grecia, Ungaria, România, Slovenia, Slovacia 

şi Turcia, ultimul grup fiind format din 

Bulgaria, Cipru, Estonia, Croaţia, Islanda, 

Liechtenstein, Letonia, Luxemburg şi Malta.

Marius POPESCU 

CEO

ING Asigurări de Viaţă România

Planurile ING Asigurări de Viaţă pe termen lung sunt 

ambiţioase şi mă simt onorat să preiau responsabilităţile legate de 

consolidarea şi dezvoltarea sustenabilă a activităţii din România, 

în interesul clienţilor noştri actuali şi viitori. Totodată, angajamentul 

meu vizează identificarea oportunităţilor prin care potenţialul 

major al pieţei de asigurări de viaţă din România poate fi valorificat 

şi promovarea rolului social al asigurărilor de viaţă, acela de a 

proteja financiar oamenii şi familiile acestora în situaţii mai puţin 

plăcute şi neprevăzute, respectiv de a le creşte calitatea vieţii. 

Adrian MARIN

Membru în Comitetul Strategic 

al Insurance Europe
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Dana BACIU

Director IMM şi 

Corporate

GROUPAMA Asigurări

Dezvoltarea segmentelor 

IMM şi corporate ocupă un 

loc important în strategia 

GROUPAMA Asigurări. Mă 

bucur să mă alătur acestei 

echipe recunoscută pe piaţă 

pentru calitatea serviciilor 

oferite clienţilor şi am încredere 

că voi reuşi să contribui 

la realizarea obiectivelor 

ambiţioase pe care ni le-am 

propus. 

Cariere

2012 – 2013 – Director Departament Corporate, OTTO Broker

2006 – 2011 – Director „Global Account”, AON România

2003 – 2006 – Claims Manager şi,  ulterior,  Director al Departamentului Clienţi în cadrul KaRo 

Servicii de Asigurări

2001 – 2003 – Claims Manager, METROPOL 

Sunt încrezătoare că experienţa mea acumulată în calitate de broker de asigurare va aduce un plus de 

valoare dezvoltării companiei CertAsig. Este o provocare interesantă să priveşti piaţa din prisma asigurătorului, 

iar managementul CertAsig mi-a oferit această oportunitate, având o strategie clară, orientată spre segmentul 

„corporate" şi pe o relaţie puternică cu brokerii de asigurare. Gama produselor CertAsig este una din cele mai 

competitive de pe piaţă, în special pentru segmentul corporate reprezentând un mare potenţial de dezvoltare 

pentru companie.

2006 – 2013 Director, 

Departament Managementul 

Riscului, ALLIANZ-ŢIRIAC 

Asigurări

2001 – 2006 Economist, 

Analist de Risc şi Manager 

de Risc şi Asigurări, în cadrul 

OMV Petrom 

Anca SAUCIUC

Chief Risk Officer

CertAsig

Sunt extrem de onorată 

să mă alătur echipei CertAsig, 

care este o companie tânără, 

ambiţioasă, dinamică, cu un 

plan unic de orientare către 

segmentul de clienţi IMM-

uri şi Corporate. Numirea în 

calitate de Chief Risk Officer 

în cadrul acestei companii 

reprezintă o nouă provocare în 

dezvoltarea mea profesională 

şi am încredere că voi putea 

contribui la creşterea sănătoasă 

şi durabilă a acesteia. 

1999 – 2013 –  ALICO 

Asigurări România 

(MetLife): Corporate 

Solutions and Credit Life 

Profit Center Manager, 

Accident and Health 

Profit Center Manager şi 

Group Underwriter and 

Administrator 

Absolventă a Academiei de Studii Economice, Lidia MARIN lucrează în cadrul GENERALI România 

de 20 de ani, încă de la înfiinţarea companiei.

Lidia MARIN

Director al Diviziei Resurse Umane

GENERALI România

Pentru mine, GENERALI este compania cu care mă identific, brandul, istoria, renumele şi valorile 

ei m-au făcut să-mi doresc să reuşesc şi, probabil, de aceea am şi rămas aici. În cei 20 de ani petrecuţi în 

această companie am trăit foarte multe experienţe, am cunoscut mulţi oameni şi toate acestea, acum, 

constituie povestea mea. Aici am evoluat profesional şi aici am fost martor şi am sprijinit, totodată, evoluţia 

altora. 

Luminiţa SĂVULESCU 

Coordonator Asigurări 

Corporate, CertAsig
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Elena GRECU 

Director General 

FORTE Asigurări

 În actuala conjunctură economico-

financiară, principalul meu obiectiv este 

acela de promovare a unor standarde de 

calitate cât mai ridicate, corespunzătoare 

serviciilor oferite atât clienţilor noştri, cât 

şi brokerilor cu care colaborăm şi, nu în 

ultimul rând, colegilor din echipa FORTE. 

2012 – 2013 – Director Asigurări Generale, FORTE Asigurări 

2009 – 2012 – Director, Direcţia Asigurări Generale, ASTRA 

Asigurări

2008 – 2009 – Administrator unic, SERENA Vision

1993 – 2008 – Inspector asigurare, Şef Serviciu Asigurare - 

Reasigurare, Director Executiv Direcţia Asigurări Generale, Director 

- Managementul Riscului în cadrul GENERALI Asigurări

Dănuţ JECAN

Director General Adjunct

FORTE Asigurări 

Anul acesta ne-am propus o restructurare a portofoliului 

companiei în vederea creării unui echilibru între veniturile obţinute 

din diverse categorii de asigurări şi evitarea expunerii excesive la 

fluctuaţiile pieţei. În acest sens vom promova pachete de asigurări 

pentru firme din domeniul de construcţii/montaj,  respectiv prestări 

servicii,  care doresc să activeze în sectorul contractelor publice. Alături 

de asigurările tehnice şi de bunuri, poliţele de garanţii vor constitui 

principalul motor de dezvoltare a unui portofoliu echilibrat şi omogen. 

2010 – 2013 – Şef Departament Asigurări Bunuri şi Asigurări Tehnice, Conducătorul 

compartimentului de subscriere, Responsabil PAID, Şef Departament Asigurări Bunuri în cadrul ASTRA 

Asigurări

1999 – 2010 – Şef Birou Retail non-auto şi IMM, Şef Birou Riscuri Tehnice şi Cargo, Inspector 

principal, Inspector Asigurări în cadrul GENERALI Asigurări

Cornel SIMIONESCU

Director Asigurări Generale

FORTE Asigurări 

Mă bucur să mă alătur echipei FORTE Asigurări, într-un moment important din viaţa companiei şi să 

pot participa activ la implementarea strategiei de dezvoltare. Îmi doresc ca experienţa mea profesională să 

aducă plus-valoare nivelului serviciilor oferite clienţilor şi nu numai.

2008 – 2013 – Director General 

Adjunct, FORTE Asigurări

1996 – 2008 – Director Executiv 

(CFO), GENERALI România
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2010 – 2013 – Consilier Preşedinte, 

PREMIER Palace

2008 – 2010 – Area Manager, FORTE 

Asigurare

2005 – 2008 – Area Manager Bucureşti, 

GENERALI Asigurări

2004 – 2005 – Director, Sucursala 

Municipiului Bucureşti, ARDAF 

2000 – 2003 – Director, Sucursala 

Municipiului Bucureşti, ASIROM  

2011 – 2013 – Director Agenţie, 

OMNIASIG Vienna Insurance Group

2009 – 2011 – Director Sucursală, 

FORTE Asigurări - Reasigurări 

2008 – 2009 – Director Sucursală, CLAL 

România Asigurări Reasigurări  

2008 – 2002 – Director Sucursală, 

Director Sucursală Zonală, CARPATICA Asig 

2002 – 2000 – Inspector Asigurări, 

CARPATICA Asig 

2008 – 2013 – Şef Departament 

Risc Financiar, ASTRA Asigurări; Director 

General, DEBT Management Expert

2005 – 2007 – Director Departament 

Juridic, CREDIT EUROPE Ipotecar IFN

2001 – 2005 – Consilier Juridic 

Corporate, ALPHA Bank România

1998 – 1999 – Consilier juridic, Banca 

Bucureşti

1996 – 1998 – Asistent juridic , Direcţia 

juridică, Banca Comercială „Ion Ţiriac”

Gheorghe PLUGARU

Director Comercial

FORTE Asigurări

Corina ŢUCĂ

Director Comercial Adjunct

FORTE Asigurări

Diana CALEŞ

Şef Serviciu Asigurări Garanţii

FORTE Asigurări
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Joe COCKER

La începutul lunii august, Joe COCKER va susţine un 
concert în Bucureşti. Spectacolul face parte din turneul 
de promovare al celui mai nou album al său, „Fire It Up”. În 
cadrul evenimentului, spectatorii vor putea asculta atât piese 
de succes cunoscute, precum „You Can Leave Your Hat On”, 
„Unchain My Heart” sau „Up Where We Belong”, cât şi melodii 
de pe noul album.

Bucureşti, 4 august 2013

La Grande Magia

Piesa „La Grande Magia” de Eduardo de FILIPPO, 
intrată recent în repertoriul Teatrului Bulandra, este 
construită pe povestea de viaţă a unui cuplu căsătorit 
care îşi petrece vacanţa pe Riviera italiană. Plictiseala 
care domină atmosfera este întreruptă de venirea 
unui magician care, în timpul unui spectacol, o face pe 
soţie să dispară. Situaţia îl pune la încercare pe soţul 
gelos care îşi descoperă, cu această ocazie, complexitatea propriilor trăiri.

Din distribuţie: Virgil OGĂŞANU, Răzvan VASILESCU

Bucureşti, Teatrul Bulandra

Lucian BERNHARD. 
Publicitate şi design la 
începutul secolului XX

Până pe 29 septembrie este 
deschisă publicului expoziţia 
monografică dedicată graficianului 
Lucian BERNHARD, cel care a influenţat 
decisiv, la începutul secolului XX, evoluţia 
limbajului vizual al publicităţii moderne. 
Afirmarea lui BERNHARD a coincis cu 
perioada de maximă înflorire a afişului 
şi a designului publicitar în Germania. 
Expoziţia cuprinde 218 lucrări: afişe, plăci 
emailate, afişete, timbre pentru reclamă, 
obiecte promoţionale, ambalaje, design 
de carte şi revistă etc.

Bucureşti, 
Muzeul Naţional de 

Artă
 al României

Principiul progresului

Pentru a identifica 
cea mai importantă 
sursă de motivare a 
angajaţilor, autorii au 
efectuat un studiu 
în care au analizat 
impresiile zilnice a 
238 de angajaţi din 7 

companii de succes. Cele peste 12.000 
de însemnări au dezvăluit cel mai bun 
mod de a motiva angajaţii: facilitarea 
progresului. Este ceea ce face diferenţa 
dintre un manager „toxic”, care pune 
piedici în manifestarea potenţialului 
creativ, şi managerul de succes, care oferă 
subordonaţilor spaţiul mental pentru ca 
aceştia să-şi dezvolte abilităţile.

Teresa AMABILE, Steven KRAMER  

Editura Publica






