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Editorial

Știați că 
Protecţia Consumatorului este, de fapt... 
Protecţia Asigurătorului?

Simplist vorbind protecţia 

consumatorului ar trebui sa însemne doar 

ultimul resort la care clientul face apel 

atunci cand este nemulţumit de calitatea 

unui produs sau a unui serviciu. Cei mai 

mulţi dintre noi însă, când se gândesc 

la ea, și-o imaginează, mai curând, ca pe 

o... „poliţie” a produselor sau a serviciilor 

neconforme.

Poate că de aceea, de multe ori, când 

discutăm despre măsuri de protecţie a 

consumatorului, ne gândim, mai curând, 

fie la numărul de produse returnate, fie 

la serviciile de asistenţă clienţi pe diverse 

canale, fie doar la... câteva statistici 

elegante, legate de numărul de plângeri la 

adresa asigurătorilor români.

Cu toate acestea, adevărata protecţie 

a consumatorilor, cel puţin în asigurări, 

o reprezintă cu totul altceva, si anume 

transparenţa proceselor, simplitatea 
produselor şi, mai ales, o atitudine 
corectă faţă de client! Aceste trei 

coordonate sunt astăzi piloni fundamentali 

ai politicilor de protecţie a consumatorului 

la nivel european.

Iar dacă vreți să vă convingeți că 

provocările consumatorilor sunt similare 

în tot spaţiul european, vă invităm să citiți 

articolul "Lupta pentru transparenţă" din 

acest număr al revistei.

Şi ca lucrurile să nu rămână doar 

la stadiul unui simplu articol, FIAR 2014 
are ca element comun al celor cinci zile 

de conferințe, workshopuri şi dezbateri ... 

protecţia consumatorilor.

De aceea, vă invităm să veniți la 

Brașov între 25 şi 29 mai să înţelegeţi 

cum protecţia consumatorului înseamnă, 

de fapt, (şi) protecţia asigurătorului!
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Un sfert dintre localităţile din România sunt ameninţate de inundaţii, potrivit hidrologilor care au întocmit, recent, 
hărţile de risc. În acest caz, aproape un milion de cetăţeni ar putea fi puși în pericol. Dar ce este de făcut pentru 
a evita aceste catastrofe naturale? De ajutor pentru recuperarea pagubelor este, desigur, o poliţă de asigurare a 
locuinţei, însă și autorităţile ar trebui să ia măsuri de prevenţie, așa cum s-a întâmplat în alte ţări europene.
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Asigurarea locuințelor, 
ultima speranță? 

Un sfert dintre localităţile din România sunt ameninţate de inundaţii, 
potrivit hidrologilor care au întocmit, recent, hărţile de risc. În acest caz, 
aproape un milion de cetățeni ar putea fi puși în pericol. Dar ce este de 
făcut pentru a evita efectele unor astfel catastrofe naturale? De ajutor 
pentru recuperarea pagubelor este, desigur, o poliță de asigurare a 
locuinței, însă și autoritățile ar trebui să ia măsuri de prevenție, așa cum 
s-a întâmplat în alte țări europene.

România se confruntă în fiecare 
an cu inundații ce afectează sute de 
localități și mii de locuințe. Nici anul 
acesta nu am fost feriți de ploi torențiale, 
inundații și alunecări de teren. Numai 
în luna aprilie, autoritățile au emis mai 
multe avertismente de ploi torențiale și 
inundații în mai multe județe din țară. 
Printre acestea se numără Mehedinți, 
Gorj, Dolj, Olt, Argeș, Teleorman, 
Dâmbovița, Giurgiu,Vrancea, Buzău, 
Prahova, Argeș, Vâlcea, Hunedoara și 
Caraș-Severin.

Cel mai afectat județ de ploile 
torențiale, căzute în luna aprilie a acestui 
an, este Teleorman. Sute de persoane 
din mai multe localităţi ale judeţului 
au fost evacuate sau au rămas izolate 
în urma inundaţiilor. Ploile torenţiale şi 
apele revărsate ale unor râuri au afectat 
peste 1.600 hectare de terenuri şi păduri, 
zeci de podeţe, sute de curţi şi mai mulţi 
kilometri de drumuri.

Cotele mai multor ape din 
Teleorman s-au apropiat foarte mult 
de maximele istorice înregistrate în 
anul 2005. În urma revărsării apelor, dar 
şi a scurgerilor de pe versanţi au fost 
inundate localităţile Tătărăştii de Sus, 
Tătărăştii de Jos, Necşeşti, Ciolăneşti, 

Beuca, Dideşti, Balaci, Dobroteşti, 
Siliştea-Gumeşti, apa afectând sute de 
gospodării.

În acest context,  în ședința 
din 23 aprilie,  Guvernul a alocat 53 
milioane lei pentru îndiguiri și lucrări 
de înlăturare a efectelor inundațiilor 
din Teleorman. Astfel, prin hotărârea 
adoptată,  Guvernul aprobă promovarea 
în regim de urgență a unor lucrări de 
investiții pentru prevenirea și înlăturarea 
efectelor calamităților naturale produse 
de inundații pe cursurile de apă aferente 
pârâului Câinelui, râul Vedea - în 
localitatea Icoanei și râul Teleorman - în 
satul Beiu. Banii vor fi alocaţi din Fondul 
de intervenţie la dispoziţia Guvernului.

Deocamdată nu s-a făcut o 
estimare la nivel național privind 
valoarea pagubelor provocate de ploile 
și inundațiile din luna aprilie a acestui 
an. Probabil că acestea se ridică la, cel 
puțin, câteva sute de mii de lei. Numai 
în județul Vâlcea, pagubele semnalate în 
perioada 19 – 28 aprilie 2014 totalizează 
peste 23,74 milioane lei, din care 5,42 
milioane lei pentru drumurile județene.

Pe lângă locuințe, au fost afectate 
și anexe gospodărești, terenuri arabile, 

culturi agricole, poduri și podețe, 
drumuri locale și județene.

Nici începutul lunii mai nu a fost 
mai promițător în ceea ce privește 
condițiile meteo. În primul weekend 
din lună, ploile torențiale și grindina au 
afectat atât Bucureștii, cât și alte județe, 
precum Mehedinți, Gorj, Dolj, Argeș și 
Dâmbovița.

În ultimii ani, cele mai însemnate 
daune provocate de inundații s-au 
înregistrat în 2005,  valoarea acestora 
ridicându-se la 1,5 miliarde euro,  
inundaţiile afectând în lunile aprilie-
septembrie circa 44.800 de unităţi 
locative.

Inundații semnificative au avut 
loc și în anul 2010, când pagubele au 
însumat aproximativ jumătate de miliard 
euro. În intervalul 23 iunie - 8 iulie 2010 
au fost afectate  peste 9.200 locuinţe, 
dintre care peste 700 au fost distruse.

Record în asigurările 
obligatorii

Inundațiile se număra, alături de 
cutremure și alunecările de teren, printre 
cele trei tipuri de dezastre naturale 
acoperite prin asigurarea obligatorie a 

Andreea RADU
Editor
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locuinței (polița PAD), care are o sumă 
asigurată de maxim 20.000 euro. Pentru o 
acoperire totală a locuințelor, proprietarii 
își pot încheia și o poliță facultativă, în 
completarea celei obligatorii.

În acest an, asigurările obligatorii 
au ajuns la un nivel record. Astfel, la 31 
martie 2014,  erau active la nivel național 
1.085.078 de asigurări obligatorii de 
locuințe, conform statisticilor Pool-ului 
de Asigurare Împotriva Dezastrelor 
Naturale (PAID Romania), de trei ori 
mai multe față de luna similară a anului 
trecut, când erau active doar 333.860 de 
polițe PAD.

Aceste cifre arată că gradul de 
acoperire a asigurării obligatorii a 
locuințelor este de 12,76%, în condițiile 
în care, potrivit datelor preliminare ale 
recensământului populației și locuințelor 
(RPL 2011), în România există 8,5 
milioane de locuințe.

Creșterea acestor asigurări a fost 
susținută, în primul rând, de legislație, 
care dispune că asigurarea facultativă nu 
o mai poate înlocui pe cea obligatorie, ci 
poate veni doar în completarea acesteia, 
acoperind mai multe riscuri, inclusiv 
cele de incendiu sau furt. De asemenea, 
inundațiile din vara trecută și numărul 
crescut de cutremure mici din toamnă 
au atras tot mai mult atenția asupra 
necesității protecției locuințelor.

Legea asigurărilor obligatorii de 
locuințe a intrat în vigoare pe 15 iulie 
2010. Potrivit reglementărilor normative,  
românii care nu își asigură casele riscă să 
fie amendați cu 100-500 de lei.

Protecție insuficientă în 
județele inundate

Cu toate că la nivel național s-a 
consemnat un avans considerabil în ceea 
ce privește numărul polițelor PAD, cel 
mai afectat județ de inundațiile din acest 
an – Teleorman – nu se regăsește printre 
județele cu cea mai bună acoperire prin 
polițele obligatorii de locuințe. Chiar 
dacă localnicii s-au mai confruntat cu 
inundațiile și în anii trecuți, ei ezită să 

53 mil.lei
aloca Guvernul pentru îndiguiri 

și lucrări de înlăturare a efectelor 
inundațiilor din Teleorman.

1.085.078
este numărul total de poliţe PAD 

aflate în vigoare la data de 31 
martie 2014, de trei ori mai multe 

decât cu un an în urmă. 

1,5 mld. euro
este valoarea daunelor provocate de 

inundațiile din 2005. 
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își asigure casele sau să se mute în alte 
zone. În mediul rural, doar 6.108 locuințe 
(ceea ce reprezintă aproximativ 5,4% 
din cele 113.638 de locuinţe) aveau în 
martie o poliță PAD activă. Per total (rural 
plus urban), în județul Teleorman sunt 
asigurate 12.344 de locuințe prin PAD. 

Nici celelalte județe nu au o 
situație mai bună. Spre exemplu, în 
Mehedinți, doar 3.098 de case din mediul 
rural aveau la finele lunii martie polițe 
obligatorii, în timp ce în Gorj erau 4.955 
de case protejate împotriva dezastrelor 
naturale.

Cele mai multe polițe PAD (urban 
și rural) erau active, în martie 2014, 

în București (216.307 de polițe), Timiș 
(55.557 de polițe) și Prahova (54.669 de 
polițe). La polul opus, județele cu cele 
mai puține locuințe asigurate obligatoriu 
sunt Sălaj (6.101 de polițe), Mehedinți 
(8.617 de polițe) și Harghita (8.821 de 
polițe).

De asemenea, mai mult de două 
treimi dintre polițe sunt încheiate de 
către proprietarii din orașe. Astfel, 
conform PAID, 71,5% dintre polițele 
active la nivel național erau încheiate în 
mediul urban și 28,5% în mediul rural.

Încă din 2013 s-a remarcat avansul 
polițelor PAD. Primele brute subscrise 
pentru asigurările obligatorii de locuințe 

s-au majorat, anul trecut, cu 149%, 
până la 60,25 milioane lei (fata de 24,2 
milioane lei în 2012). Totodată, încasările 
din asigurările facultative au avansat cu 
0,5% în 2013, până la 568,85 milioane lei.

Pentru acest an, specialiștii din 
domeniu estimează o continuitate a 
trendului de creștere a subscrierilor 
pe asigurările obligatorii de locuințe și 
o stagnare sau ușoară scădere a celor 
facultative.

Ne așteptăm ca numărul asigurărilor 
de locuințe să crească în 2014 față de 
2013. Evoluția se va baza pe schimbările 
legislative, pe creșterea indicatorilor 
macroeconomici, a căror evoluție pozitivă 
estimăm că se va vedea în piața de 
asigurări spre sfârșitul acestui an, și pe 
produsele care oferă din ce în ce mai multe 
beneficii clienților. Piața de asigurări din 
România încă nu a ajuns la maturitate, 
mai este mult loc de creștere, iar unul dintre 
pilonii acesteia este chiar responsabilitatea 
românilor și gradul de conștientizare a 
riscurilor, a declarat Călin MATEI, Director 
General Adjunct, GROUPAMA Asigurari.

De asemenea, Adrian MARIN, CEO 
al GENERALI România, se așteaptă ca 
valoarea primelor subscrise de Pool-
ul de Asigurare Împotriva Dezastrelor 
Naturale (PAID) - societatea care emite 
polițele obligatorii pentru locuințe - să 
depășească 100 milioane lei în 2014, 
față de 60 milioane lei în 2013. MARIN 
estimează că numărul polițelor PAD 
ar ajunge la 1,2 - 1,3 milioane la finele 
lui 2014. În același timp, asigurările 
facultative vor avea o ușoară scădere față 
de anul trecut.

Hărțile de risc și măsurile 
de prevenție

Nu doar asigurările sunt 
importante când vorbim despre 
dezastrele naturale. Ele acționează doar 
post eveniment. Măsurile de prevenție 
joacă, de asemenea, un rol important 
în reducerea pagubelor provocate de 
inundații, însă până în prezent sunt 
puține inițiative de acest gen în rândul 
autorităților.

100 - 500 
lei

este valoarea amenzilor pe care 
riscă să le primească proprietarii 

care nu își asigură casele. 

aproximativ 

50 mil. 
euro

au costat hărțile de hazard și risc 
la inundații. 

12,76%
este gradul de acoperire a 

asigurării obligatorii a locuințelor.  

CoverStory
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De ajutor în prevenirea inundațiilor 
ar trebui sa fie Hărțile de hazard și risc la 
inundații, care au fost finalizate recent și 
acoperă 11 bazine hidrografice din țară. 
Aceste hărți au costat aproximativ 50 
milioane euro, sumă accesată din Fondul 
de Coeziune al Uniunii Europene, prin 
intermediul Programului Operațional 
Sectorial Mediu (POS Mediu), fiind 
realizate într-o perioadă de 8 ani. 
Teoretic, se lucrează la aceste hărți încă 
din 2006, însă, din lipsă de fonduri, 
elaborarea hărților a început în anul 
2011. 

Astfel, hărţile de hazard au 
costat aproape 47 milioane euro, din 
care 80% au fost fonduri europene 
nerambursabile. Pentru bazinul Prut - 
Bârlad au fost întocmite, cu finanţare 
europeană, atât hărţile de hazard, cât 
şi cele de risc, în valoare de 7 milioane  
euro, iar pentru celelalte 10 bazine 
hidrografice s-au alocat 40 milioane euro 
pentru hărţile de hazard.

Prin publicarea hărților se urmărește 
protecția oamenilor și a bunurilor acestora, 
a declarat Vasile PINTILIE, Director 
General al Administrației Naționale 
„Apele Române” (ANAR).

Însă, localităţile afectate de ploile 
torențiale din luna aprilie figurează 
parţial în zone cu risc mare și mediu de 
inundații. Atragem atenţia asupra faptului 
că aceste hărţi au fost întocmite doar 
pentru anumite sectoare şi neacoperirea 
unei zone din ţara noastră nu conduce 
la concluzia că zona respectivă nu poate 
fi expusă riscului la inundaţii. În acelaşi 
timp, o zonă „roşie” nu înseamnă că „la 
prima viitura rămâneţi fără casă”. Zonele 

respective sunt asociate unor inundaţii 
care se pot produce o dată la 100 de 
ani, deosebite, a precizat Administraţia 
Naţională „Apele Române.

De asemenea, Ministrul delegat 
pentru Ape, Păduri și Piscicultură, 
Doina PANĂ, a declarat că emiterea 
acestor hărţi şi postarea lor pe site a 
fost o cerinţă a Uniunii Europene pe 
care România trebuia s-o îndeplinească 
potrivit calendarului. Ea a mai precizat 
că autorităţile locale cunosc conţinutul 
hărţilor, pentru că acestea au la dispoziţie 
datele necesare, dar că existenţa hărţilor 
de hazard şi de risc nu conduce la 
prevenirea unor eventuale inundaţii. Nu 
instant, când ai hărţile de hazard şi de risc, 
înseamnă că eşti pregătit, a spus Ministrul.

Fără construcții în zonele 
inundabile

Hărțile vor contribui și la elaborarea 
unui plan de management, iar orice 
construcţie care se va face, mai ales după 
anul 2016, nu se va putea realiza decât 
în raport de prevederile planului de 
management.

Pe bazine hidrografice se va judeca 
un plan de management, iar autoritatea 
locală va da un aviz de construire sau nu, 
dacă este într-o zonă de risc. Omul este 
informat dacă vrea să facă o achiziție 
imobiliară sau o are deja construită. Pentru 

45 mld. 
dolari

reprezintă pierderile industriei de 
asigurări, generate de catastrofele 

naturale în 2013, la nivel global.

CoverStory

Situația asigur[rilor obligatorii pe județe 
mediul rural - martie 2014
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Sursa: Pool-ului de Asigurare Împotriva Dezastrelor Naturale (PAID România)
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că este evident că nu se vor mai putea 
construi clădiri noi în zonele dintr-un 
anumit nivel de risc, a explicat Ministrul 
delegat pentru Ape, Păduri și Piscicultură.

Aceste hărți, publicate în aprilie 
2014 pe site-ul rowater.ro, ar trebui 
să ajute atât simplii cetățeni, cât și 
autoritățile locale, să conștientizeze 
riscurile la care se expun și să adopte din 
timp măsuri de prevenție,  în condițiile 
în care lipsa unor diguri sau colmatarea 
râurilor au provocat pagube importante. 
Autorităţile va trebui să ţină cont de 
aceste hărţi și în dezvoltarea oraşelor.

Hărțile de hazard și de risc la 
inundații vor constitui părți componente 
ale documentației de amenajare a 
teritoriului județean și se vor introduce în 
planurile de urbanism generale, zonale 
și locale ale unităţilor administrative 
din fiecare județ și din Capitală și vor 
urma același regim juridic de finanțare 
și aprobare stabilit potrivit legii 
pentru documentațiile de amenajare 
a teritoriului și documentațiile de 
urbanism. Hărţile de hazard şi de risc vor 
fi folosite pentru planurile de dezvoltare 
teritorială, cât şi pentru justificarea 
viitoarelor lucrări hidrotehnice.

2013, anul inundațiilor
Pierderile produse în 2013 de 

catastrofele naturale au fost dominate 
de inundații. Astfel, aproximativ 37% 
din pierderile totale de la nivel mondial, 
provocate de catastrofele naturale, 
au fost legate de inundații, procent 
substanțial mai mare față de media 
de 22% specifică perioadei începând 
cu 1980, conform statisticilor citate de 
MUNICH Re.

Analizele detaliate au arătat 
că măsurile de protecție pot reduce 
considerabil pierderile. De exemplu, în 
iunie 2013, inundațiile din Germania și 
țările vecine s-au dovedit a fi mult mai 
puțin dăunătoare decât inundațiile din 
vara anului 2002. Conform raportului 
MUNICH Re, barierele mobile de 
inundații din Praga, Dresda, Bratislava 
și Budapesta au fost capabile să reziste 

apelor. Au existat, de asemenea, lecții 
de organizare importante învățate în 
urma inundațiilor din 2002, precizează 
reasigurătorul.

Inundațiile care au lovit Sudul și 
Estul Germaniei, dar și țările vecine, în 
iunie 2013, au provocat pierderi totale 
de 11,7 miliarde euro (16,13 miliarde 
dolari) și pierderi pentru asigurători de 
2,4 miliarde euro (3,3 miliarde dolari), 
conform estimărilor MUNICH Re.

Potrivit celui mai recent raport 
Sigma, realizat de SWISS Re, pierderile 
totale economice generate de 
evenimentele catastrofale din 2013 
au fost de circa 140 miliarde dolari, în 
scădere față de cele 196 miliarde dolari 
din 2012 și mult sub media de 190 
miliarde dolari  din ultimii 10 ani. De 
asemenea, aproape 26.000 de oameni 
și-au pierdut viața sau au dispărut ca 
urmare a acestor evenimente, fata de 
14.000 în 2012.

În ceea ce privește pierderile 
industriei de asigurări, generate de 
catastrofele naturale și dezastrele 
provocate de om, acestea au însumat 
45 miliarde dolari în 2013, în scădere de 
la 81 miliarde dolari în 2012. Din totalul 
pierderilor asigurătorilor, 37 miliarde 
dolari au fost generate de catastrofe 
naturale, cu grindină în Europa și 
inundații în multe regiuni.

Europa a suferit cele mai 
costisitoare două evenimente de 
dezastre naturale din 2013. Astfel,  cea 
mai mare pierdere suferită de asigurători 
a fost cauzată de inundațiile masive 
din Europa Centrală și de Est din mai-
iunie. Patru zile de ploi abundente 
au provocat pagube însemnate în 
Germania, Republica Cehă, Ungaria și 
Polonia. În total, pierderile economice 
au reprezentat 16,5 miliarde dolari, 
iar pierderile asigurate au fost de 4,1 
miliarde dolari, conform estimărilor 
SWISS Re.

Al doilea cel mai costisitor 
eveniment a fost consemnat de grindina 
care a lovit Germania și Franța în a 
doua parte a lunii iulie 2013. Pierderea 
asigurătorilor este estimată la 3,8 
miliarde dolari, fiind cea mai mare daună 
provocată vreodată de grindină, la nivel 
mondial. Podiumul celor mai costisitoare 
dezastre naturale este completat de 
inundațiile din Canada, cu pierderi 
pentru companiile de asigurări de 1,9 
miliarde dolari.

Data Pierderi Asigurători 
(mld. USD)

Pierderi 
economice 
(mld. USD)

Eveniment Țara

27.05.2013 4.1 16.5 Inundații Germania, Cehia, 
etc

27.07.2013 3.8 4.8 Grindină Germania, Franța

19.06.2013 1.9 4.7 Inundații Canada

18.05.2013 1.8 3 Furtuni severe, tornade SUA

18.03.2013 1.6 2.2 Furtuni, tornade, grindină SUA

08.11.2013 1.5 12.5 Taifunul Haiyan Filipine

27.10.2013 1.5 2.8 Uraganul Christian Germania, 
Danemarca

28.05.2013 1.4 2.8 Furtuni severe, tornade, 
grindină

SUA

07.04.2013 1.2 1.6 Furtună de zăpadă, îngheț, 
tornade, ploi torențiale

SUA

29.09.2013 1.1 10.03 Taifunul Fitow China, Japonia

Sursa: SWISS Re

Cele mai costisitoare dezastre naturale pentru asigurători, în 2013

CoverStory
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Pieţele din Europa Centrală şi de Est oferă oportunităţi pentru segmentul asigurărilor 
de viaţă, însă jucătorii care activează în regiune trebuie să fie pregătiţi să facă faţă 
dificultăţilor macro-economice. Eric CLURFAIN, Regional Head for Central Europe, 
Metropolitan Life, vorbeşte despre obiectivele pe termen lung ale companiei şi 
importanţa pieţelor CEE în strategia MetLife.

Eric CLURFAIN, MetLife: 
Obiectivul nostru rămâne acela de a deveni 
liderul pieţei life din România

PRIMM: MetLife este un jucător 

important în regiunea CEE, cu o 

prezență care a crescut de-a lungul 

anilor. Din acest punct de vedere, care 

sunt aspectele de business cele mai 

dificile în piețele din CEE?

Eric CLURFAIN: Piețele din CEE sunt 

destul de diverse și fiecare este unică 

în ceea ce privește dimensiunea, 

cultura, provocările macroeconomice 

și oportunitățile. Dincolo de acest 

aspect, toate au în comun posibilitatea 

de creștere a segmentului de asigurări 

de viață. În toate aceste piețe, rata 

de penetrare a asigurărilor rămâne în 

continuare foarte scăzută, variind între 

0,3% și 1,9% – dacă le comparăm cu 

piețe mai mature, cum ar fi SUA, unde 
rata ajunge la aproape 4%, sau Japonia, 
unde atinge 10 % –, este evidentă 
oportunitatea noastră în asigurări de 
viață în regiune. În plus, posibilitatea 
dezvoltării acestui segment este sporită 
de creșterea consistentă a clasei de 
mijloc – segmentul către care țintim și 
care va cumpăra produsele pe care noi le 
oferim, cum sunt asigurările de viață. 
Din aceste motive, alături de tendințele 
specifice fiecărei piețe, credem cu tărie în 
această regiune și în faptul că piețele din 
CEE vor reprezenta un motor de creștere 
şi o parte integrantă a strategiei de 
creștere a piețelor emergente MetLife.

PRIMM: Care este părerea 
dumneavoastră cu privire la 
dezvoltarea viitoare a piețelor din CEE, 
pe termen scurt și mediu?

E.C.: În ciuda oportunităților, această 
regiune continuă să se confrunte cu 
dificultăți macro-economice. Schimbările 
de reglementare a industriei au și ele și 
vor continua să aibă un impact asupra 
modului în care funcționează industria 
de asigurări. În plus, incertitudinea 
macro-economică generală actuală din 

regiune cuplată cu rate medii foarte 
scăzute ale dobânzii influențează 
activitatea de asigurări de viață și 
încrederea consumatorilor și, în cele 
din urmă, comportamentul de consum. 
După „boom-ul” și creșterea rapidă 
la care am asistat la sfârșitul anilor 
’90 în regiune, ratele de creștere ale 
industriei noastre sunt acum mult mai 
comparabile cu cele din piețele mature. 
Totuși, în ciuda acestor turbulențe 

care sunt în cea mai mare parte ciclice, 
suntem încrezători (și vedem deja 
semne în anumite piețe) că situația se va 

În pieţele din CEE, rata de 
penetrare a asigurărilor 
rămâne în continuare 
foarte scăzută, variind 
între 0,3% și 1,9%.

Credem cu tărie că 
piețele din CEE vor 
reprezenta un motor 
de creștere şi o parte 
integrantă a strategiei 
de creștere a piețelor 
emergente MetLife.
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îmbunătăți și aceste piețe vor înflori din 

nou și vor oferi oportunități de creștere 

semnificative pentru sectorul asigurărilor 

în viitorul apropiat. Suntem prezenți în 

această regiune de peste 20 de ani și am 

asistat la suișuri și coborâșuri de-a lungul 

anilor – dar angajamentul nostru faţă de 

CEE rămâne neschimbat și vom continua 

să investim pentru a susține creșterea în 

această regiune.

PRIMM:  Care sunt obiectivele MetLife 
pentru operațiunile sale din România 
în ceea ce privește cota de piață și 
poziționarea în piața asigurărilor de 
viață în următorii 3-5 ani?

E.C.: Metropolitan Life are deja o poziție 

solidă de lider în România (locul 2 în 

piața asigurărilor de viață locală, cu o 

cotă de piață de 16%). Oferim asigurări 

de viață, de accidente si sănătate și 

asigurări de grup și deservim peste 

2 milioane de clienți de asigurări de 

viață și pensii private. Obiectivul nostru 

rămâne acela de a deveni liderul pieței 

în anii următori și să ne concentrăm 

pe satisfacerea nevoilor în schimbare 

ale clienților noștri. Ne-am propus să 

realizăm acest lucru prin distribuție 

multi-channel, cu accent pe agenții 

noștri, bancassurance și Direct to 

Consumer.

PRIMM:  Aveți în vedere,  în acest 
moment, viitoare achiziții în CE? Dar în 
România?

E.C.: Evaluăm în mod constant 

toate piețele în care operăm pentru 

oportunități de achiziție care să 

susțină strategia noastră, în timp ce ne 

concentrăm în business-ul de zi cu zi să 

ne realizăm obiectivele propuse privind 

indicatorii financiari și nu numai. Cu toate 

acestea, conform politicii companiei 

noastre, nu putem dezvălui tranzacții 

Eric CLURFAIN

Regional Head for Central Europe, Metropolitan Life

Lipsa de educație cu 
privire la produsele 
financiare, precum și 
volumul limitat al clasei 
de mijloc cu puterea 
de cumpărare adecvată 
- printre dificultățile 
majore cu care se 
confruntă companiile de 
asigurări.

Este necesar un efort 
comun atât din partea 
asigurătorilor, cât 
și a autorităților, în 
implementarea reformei 
sănătății în România.



potențiale sau răspunde la speculații. 

Așadar, nu avem informații de comunicat 

la momentul acesta.

PRIMM:  Care sunt, în opinia 

dumneavoastră, principalele motive 

pentru slaba dezvoltare a pieței de 

asigurări de viață din Romania,?

E.C.: Lipsa de educație cu privire 

la produsele financiare, precum și 

volumul limitat, deși în creștere, al clasei 

de mijloc cu puterea de cumpărare 

adecvată se numără printre dificultățile 

majore cu care se confruntă companiile 

de asigurări. De asemenea, mediul 

economic instabil, cadrul legislativ și 

rapiditatea în luarea deciziilor de către 

autoritățile locale, în special în reforma 

sănătății, sunt factori care influențează 

evoluția pieței. La Metropolitan Life, 

suntem implicați în mod activ în 

dezvoltarea pieței. Participăm la discuții 

cu autoritățile pentru punerea în 

aplicare a reformei sănătății și inițiem 

campanii de informare și educare pentru 

a dezvolta o cultură a incluziunii și 

protecției financiare pe care asigurările 

viață și de sănătate le oferă.

PRIMM: Ce ar trebui asigurătorii, 
autoritățile de reglementare și 
Guvernul să facă pentru a accelera 
creșterea pieței?

E.C.: Credem că trebuie să fie un efort 

comun atât din partea asigurătorilor, 

cât și a autorităților, în implementarea 

reformei sănătății, introducerea de 

stimulente fiscale în asigurări de viață și 

continuarea campaniilor educaționale cu 

privire la necesitatea asigurărilor de viață 

și de sănătate în România.

Metropolitan Life are 
deja o poziție solidă în 
România, ocupand locul 
2 în piața asigurărilor de 
viață locală. Obiectivul 
nostru rămâne acela de 
a deveni liderul pieței în 
anii următori.

Interviu

În România, inițiem 
campanii de informare 
și educare pentru a 
dezvolta o cultură a 
incluziunii și protecției 
financiare pe care 
asigurările viață și de 
sănătate le oferă.
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Autoritatea de Supraveghere Financiara (ASF), va trece în perioada următoare printr-
un proces amplu de reorganizare, punând accent pe performanța angajaților și a 
jucătorilor, dar și pe recâștigarea încrederii în rândul consumatorilor.

Prioritățile și obiectivele strategice ale ASF: 

Reconstruim încrederea, 
țintim performanța!

În vederea stabilirii unor obiective 
realizabile, noul președinte al ASF, Mișu 
NEGRIȚOIU, a trecut, recent, printr-o 
serie de consultări şi discuţii cu membrii 
organizaţiei, cu jucătorii şi operatorii din 
pieţe, dar şi cu partenerii internaţionali.

M-am întâlnit şi am lucrat cu 
conducerea Autorităţii, cu Consiliul 
şi conducerea executivă, şi am avut o 
primă întâlnire cu tot personalul ASF. De 
asemenea, au avut loc întâlniri cu piaţa 
asigurărilor, de capital şi a pensiilor private, 
dar şi cu reprezentanţii Uniunii Europene, 
Băncii Mondiale, departamentul Trezorerie 
din Statele Unite ale Americii, ambasada 
SUA şi organizaţii profesionale europene. 
În urma discuţiilor, mi s-au conturat mai 
bine obiectivele ASF şi ce ar trebui noi să 
facem, a declarat Mișu NEGRIȚOIU în 
cadrul primei conferinţe de presă de la 
preluarea mandatului.

Obiectivele strategice ale ASF 
pentru anul 2014 includ: construcția 
instituțională, evaluarea mai bună 
şi prevenirea riscurilor, cultura de 
management adecvată, dezvoltarea 
continuă a oamenilor din organizaţie 
şi cultura internă orientată spre 
performanţă.

Mișu NEGRIȚOIU a precizat că 
procesul de schimbare se face în 3 
direcţii: Cadrul instituţional, Cadrul 

normativ şi Dezvoltarea unui parteneriat 
cu piaţa pentru dezvoltarea economică.

1. Cadrul instituţional
În ceea ce priveşte cadrul 

instituţional, acesta este realizat pe 
trei nivele de lucru, care se referă la 
Autoritatea de Supraveghere Financiară, 
instituţiile pieţei - mai precis jucătorii 
din piaţă, entităţile pe care ASF le 
supraveghează şi infrastructura pieţei şi 
operatorii care susţin tranzacţiile.

ASF va intra într-un proces de 
realiniere şi ajustare, care să conducă 
la o integrare completă a instituţiei 
şi la o eficientizare a operaţiunilor, 
atât sub aspectul costurilor, cât şi sub 
aspectul comunicării cu piaţa şi susţinerii 
disciplinare şi transparente a dezvoltării 
pieţelor. Acest proiect de realiniere 
presupune şi refacerea organigramei 
prin redefinirea atribuţiilor Direcţiilor, 
a departamentelor, până la redefinirea 
poziţiilor de conducere şi de execuţie din 
cadrul Autorităţii, a declarat preşedintele 
ASF.

De asemenea, raportul prevede 
revizuirea sistemului de compensare, 
de retribuire, unde există două nivele: 
nivelul conducerii, în principal membrii 
Consiliului, şi conducerea executivă. 

În proiectul de realiniere, în privinţa 
conducerii şi a angajaţilor ASF, se are în 
vedere un sistem de redefinire a poziţiilor 
şi a compensaţiei corespunzătoare. 
Mișu NEGRIȚOIU estimează că şi aceste 
salarii vor fi reduse substanţial, dar vor 
rămâne competitive. Acest proces se va 
desfăşura probabil în următoarele 3-6-9 
luni, în funcţie de cum vom putea noi să 
fundamentăm şi să argumentăm toate 
propunerile. Evident că vor fi discutate 
cu sindicatul din ASF şi vom avea avea 
argumente pro şi contra, însă acest proces 
a început, a spus el.

În acelaşi timp, NEGRIȚOIU a 
subliniat că au fost blocate toate 
angajările. Au fost suspendate angajările 
în cadrul ASF până venim cu noua 
organigramă, probabil în următoarele 3-6 
luni.

Tot în cadrul ASF, se are în vedere 
revizuirea procedurilor, normelor, 
regulilor după care funcţionează 
autoritatea. Avem în vedere să elaborăm 
un regulament al Consiliului ASF, să 
revedem regulamentul de organizare 
şi funcţionare, regulamentul de ordine 
interioară, să introducem un regulament 
de integritate şi etică, să revedem toate 
procedurile, inclusiv procedurile de 
achiziţii, a precizat Mișu NEGRIȚOIU. 
El a adăugat că vrea să revizuiască şi 
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procedurile de aprobare a conducerilor 
executive ale entităţilor supravegheate 
(asigurări, bursă, pensii private), precum 
şi sistemul de sancţionare, pentru că au 
fost deficienţe.

Potrivit preşedintelui, la întâlnirile 
avute cu jucătorii din piaţă, toţi au primit 
foarte favorabil aceste obiective. Le-am 
transmis răspicat că trebuie să respecte 
regulile jocului, că trebuie să ne respectăm 
reciproc, că trebuie să respecte autoritatea, 
dar nu o autoritate impusă, ci o autoritate 
asumată. O autoritatea asumată pentru 
un jucător din piaţă este un ingredient al 
succesului dezvoltării propriei activităţi 
şi că trebuie să dea exemplu, să se uite la 
implementarea regulilor jocului. Piaţa are 
instituţii solide, asta trebuie să ştie atât 
consumatorii cât şi investitorii. Cea mai 
mare parte a jucătorilor din piaţă sunt 
profesionişti, cu experienţă internaţională, 
sunt solizi, corecţi, fac lucrurile transparent. 
Avem evident şi excepţii, a declarat acesta.

2. Cadrul normativ
A doua direcţie de schimbare 

din cadrul ASF este cadrul normativ, 
care începe cu revizuirea regulilor 
după care funcţionează autoritatea. 

Am avut o înţelegere perfectă cu pieţele 
ca să formăm colective de lucru pentru 
revizuirea legislaţiei secundare în 
primul rând, pentru că aici suntem noi 
competenţi şi avem autoritate, şi să facem 
propuneri pentru legislaţia primară. 
Scopul direcţiei este actualizarea acestei 
legislaţii, primare şi secundare, includerea 
dimensiunilor europene în această 
legislaţie, simplificarea şi eficientizare 
aplicării acestei legislaţii în scopul susţinerii 
dezvoltării pieţelor şi a transferului 
resurselor în economia reală, a menţionat 
NEGRIȚOIU.

Importanța noastră, ca sistem, 
derivă din faptul că pieţele financiare 
nebancare afectează un număr de peste 
10 milioane de consumatori şi investitori 
români şi străini. Nu contează nivelul 
nostru de capitalizare şi activele din aceste 
pieţe prin comparaţie cu piaţa bancară, 
dar contează numărul oamenilor care 
sunt afectaţi, pozitiv sau negativ, într-un 
sistem pe care noi îl reglementăm şi îl 
supraveghem. Am să propun să instituim 
grupe de lucru comune cu Legislativul şi 
Guvernul şi cu pieţele pentru revizuirea, 
completarea, modificarea, acolo unde 
este cazul, a legislaţiei primare. Există 

foarte multă competenţă, atât la nivelul 
organizaţiilor profesionale, la nivelul ASF-
ului, dar şi la nivelul partenerilor noştri 
internaţionali care s-au oferit să ne asiste a 
arătat preşedintele.

Noi ne propunem, ca sistem şi ca 
autoritate, să ajungem cândva la nivelul 
de respect şi de profesionalism al Băncii 
Naţionale a României şi al autorităţilor 
surori din ţările vecine, care sunt, trebuie 
să o recunoaştem, mai bine organizate, a 
adăugat el.

3. Parteneriat pentru 
dezvoltare

Mișu NEGRIȚOIU a declarat că, până 
acum, dezvoltarea României a fost în 
principal finanţată de piaţa bancară. El 
a explicat că în SUA pieţele nebancare 
finanţează 60% din economie, în Europa 
- 40%, iar în România, probabil că 
procentul este sub 10%.

NEGRIȚOIU a subliniat că misiunea 
ASF include dezvoltare, încredere, 
educare şi protejare a consumatorilor şi a 
investitorilor.

Andreea RADU

Mişu Negriţoiu, Preşedinte, ASF
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Asigurări

Sistemul de compensare directă pe RCA nu este nicidecum o inovaţie 
în domeniu, însă, în ultima perioadă, tot mai multe ţări europene sunt în 
proces de a-l pune în practică. O transformare de la modelul actual la cel 
de compensare directă prezintă, în primul rând, foarte multe provocări 
de ordin legislativ. Ar fi, însă, acesta mai eficient decât cel din România?

Ar fi compensarea directă 
avantajoasă pentru piaţa românească 
de RCA?

În cadrul mecanismelor de 
compensare directă pe răspundere 
civilă auto, companiile de asigurări 
gestionează daunele propriilor clienţi. 
Cu alte cuvinte, în cazul în care ai fost 
accidentat din vina altui şofer, propriul 

asigurător RCA te va despăgubi, urmând 
să recupereze contravaloarea daunei de 
la asigurătorul părţii vinovate. Această 
procedură, în teorie, ar trebui să conducă 
la o concurenţă corectă între jucătorii din 
piaţă şi la creşterea calităţii serviciilor - 
dacă serviciile nu sunt de calitate, clientul 
se va muta la alt asigurător.

În modelul clasic de despăgubire 
pe RCA, cum este şi cel din România, 
calitatea serviciilor este foarte puţin 
relevantă pentru asigurat, deoarece nu el 
este beneficiarul direct al poliţei pe care 
o încheie. În cazul în care suferă o daună, 
se îndreaptă către asigurătorul părţii 

adverse, pentru care reprezintă doar un 
păgubit şi nu un client.

De asemenea, specialiştii au 
considerat că, în relaţia directă cu 
propriul asigurător, tentaţia de a comite 
o fraudă este mai mică, deşi alte linii de 
asigurări, precum CASCO sau property au 
demonstrat contrariul.

Mai mult decât atât, prin aceeaşi 
relaţie directă, ar fi mai uşor pentru 
asigurător să-şi convingă clientul 
să opteze pentru anumite unităţi 
reparatoare, medici, spitale sau avocaţi 
cu care compania are parteneriate 
încheiate, scăzând astfel costurile cu 
despăgubirile.

Ţări în care este utilizată 
compensarea directă

Cele enumerate mai sus au fost şi 
motivele pentru care mai multe ţări din 
Europa, printre care şi unele cu tradiţie 
în asigurări, au adoptat în mod voluntar 
acest sistem. 

Franţa este, probabil, cel mai de 
seamă exponent al metodei compensării 
directe pe RCA. Procedura este 
operaţională din 1965, fiind rezultatul 
unui acord încheiat între asigurătorii 
ce vindeau RCA. Este important de 
menţionat că acesta nu este o procedură 

obligatorie pentru clienţi, însă a devenit 
utilizată pe scară largă. De asemenea, 
din 2002, schema include şi proceduri 
de management al daunelor pentru 
vătămări corporale şi deces. În prezent, 
80% din daunele pe RCA sunt soluţionate 
prin compensare directă.

O situaţie similară există şi în Italia, 
unde asigurătorii auto au încheiat un 
acord în acest sens încă din 1978, însă 
a căpătat, în 2007, caracter obligatoriu, 
procedura fiind reglementată printr-o 
lege specială.

De asemenea, schema de 
compensare directă mai este utilizată şi 
în Spania, Portugalia, Belgia sau Rusia, în 
timp ce ţări precum Polonia sau Turcia 
se află în faza incipientă implementării 
acestei proceduri.

Mihai CRĂCEA
Editor

80% 
din daunele pe RCA din Franţa 

sunt soluţionate prin compensare 
directă

1965 
anul implementării compensării 

directe în Franţa

1978
anul implementării compensării 

directe în Italia



17www.primm.ro 5/2014

Asigurări

Sistemul a fost adoptat şi în 
anumite state americane şi provincii 
din Canada, însă nu este utilizat la nivel 
naţional.

Modul de funcţionare al 
compensării directe

În principiul, există două forme 
pe care le ia gestionarea daunelor în 
sistemele de compensare directă: pe 
bază de costuri efective sau pe bază de 
comision (forfait).

Spre exemplu, în cardul sistemului 
francez există mai multe secţiuni, în 
funcţie de valoarea daunei, numărul de 
părţi păgubite sau cuantumul daunelor 
pentru vătămări corporale. Schema 
de bază prevede însă că asigurătorul 
care gestionează dauna clientului 
(agentul) primeşte un comision fix 
de la asigurătorul părţii vinovate, 
calculat anual de IRSA (un consorţiu de 
asiguratori) pe baza datelor statistice şi 
calitative şi care nu depinde de valoarea 
daunei în cauză. Astfel, agentul va avea 
o pierdere de fiecare dată când dauna 
achitată depăşeşte această valoare 
prestabilită, respectiv un câştig atunci 
când plăteşte mai puţin. Plăţile sunt 
efectuate prin intermediul unui organism 
de clearing.

Sistemul pe bază de costuri a 
fost activ în Italia, până la devenirea 
obligatorie a acestei proceduri. Metoda 
consta în rambursarea lunară de partea 
asiguratorul vinovatului către agent 
a valorii integrale, inclusiv a daunelor 
pentru vătămări corporale şi marfa 
transportată. Şi Italia a trecut totuşi la 
sistemul pe bază de forfait începând cu 
2007.

Compensarea directă, o 
posibilă soluţie pentru 
piaţa românească?

Şi în România, acest sistem a fost 
luat în calcul, mai întâi prin vocile unor 
reprezentanţi ai pieţei de asigurări şi, mai 

târziu, chiar de Comisia de Supraveghere 
a Asigurărilor, entitatea ce reglementa 
piaţa la acel moment.

Schema propusă consta în 
implementarea unui sistem similar celui 
din Italia, în care stabilirea răspunderii se 
făcea pe baza criteriilor de determinare 
a responsabilităţii părţilor implicate în 
accident, în conformitate cu prevederile 
legale privind circulaţia pe drumurile 
publice, dar şi a cazurilor stabilite de 
supraveghetor şi UNSAR în cadrul 
procedurii de constatare amiabilă.

Atunci, ca şi în prezent, pe rolul 
instanţelor de judecată se aflau foarte 
multe dosare de regres administrativ pe 
CASCO, din cauza unor asiguratori RCA 
care refuzau să plătească despăgubirile 
sau reduceau compensaţiile datorate sub 
diferite pretexte.

Astfel, pentru a diminua numărul 
de dosare soluţionate în instanţele de 
judecată, acest sistem de compensare 
ar trebui strict reglementat, propunerea 
autorităţii de supraveghere fiind, la 
momentul respectiv, încheierea unui 
acord care să prevadă procedurile de 
soluţionare a acestor dosare şi înfiinţarea 
unui Centru de compensare, fie ca 
entitate separată, fie ca departament în 
cadrul UNSAR. 

Acesta ar gestiona raporturile 
dintre asiguratori în cadrul sistemului 
de despăgubire directă, compensările 
calculându-se pe baza costurilor medii 
cu daunele pe RCA la nivelul anului 
anterior. Valorile medii urmau a fi 
stabilite de entitatea de supraveghere şi 
de UNSAR şi comunicate pentru fiecare 
an printr-un ordin emis de autoritatea de 
supraveghere. 

Pro şi contra compensării 
directe

Totuşi, ceea a rămas neclar este 
efectul pozitiv asupra preţurilor şi a 
costurilor cu despăgubirile. În primul 
rând, o concurenţă mai mare pe calitatea 
serviciilor implică cheltuieli mai ridicate, 
nicidecum mai mici. Pentru că un 
asigurător îşi deserveşte propriul client, 
tinde să fie mai permisiv şi generos cu 
acesta din urmă decât cu un terţ păgubit. 
Dacă adăugăm şi faptul că asiguratorul 
îşi va recupera contravaloarea pagubei 
de la cel al părţii vinovate într-un 
eventual sistem bazat pe costuri, atunci 
nu există niciun motiv să fie chibzuit 
cu despăgubirea. Dimpotrivă, ar fi un 
instrument de a pune presiune pe 
concurenţi, fapt care se poate întoarce 
împotriva lui în orice moment, dând 
naştere astfel unui cerc vicios în care are 
de suferit, în ultimă instanţă, tot clientul.

În concluzie, schemele de 
compensare directă ar fi soluţia ideală 
pentru a creşte calitatea serviciilor şi, pe 
termen lung, pot avea efecte pozitive şi 
asupra preţurilor. Pe termen scurt însă, 
efectele sunt greu de cuantificat, dar pot 
fi măcar estimate pe baza experienţelor 
ţărilor ce au adoptat deja acest sistem. 
Depinde foarte mult de relaţia dintre 
companiile de asigurări, cadrul legislativ, 
respectiv acordurile ce trebuie încheiate 
şi, nu în ultimul rând, de bunul simţ al 
celor implicaţi.

Cele două forme pe 
care le ia gestionarea 
daunelor în sistemele de 
compensare directă sunt 
cele pe bază de costuri 
efective sau pe bază de 
comision (forfait).

Franţa, Italia, Spania, 
Portugalia ţări în care este 
utilizată compensarea 
directă
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Deputatul PDL Florin GHEORGHE a depus la Senat un proiect de 
modificare a Legii nr. 260/2008. Dacă va fi aprobat, ar fi a patra schimbare 
a legii,  de la adoptarea ei. 

Adrian 
MOŞOIANU

Politicienii nu se potolesc:
o nouă modificare a legii 
asigurării obligatorii a locuinței?

Din noiembrie anul trecut, de 

la ultima modificare a legii privind 

asigurarea obligatorie a locuinței, 

activitatea Pool-ului de Asigurare 

Împotriva Dezastrelor Naturale (PAID), 

a asigurătorilor și a întregului sistem 

legat de aplicarea legii a intrat pe un 

trend pozitiv. Astfel, dacă înainte de 

modificarea menționată, la nivelul lunii 

octombrie 2013, erau în vigoare un 

număr de 534.515 polițe PAD, în martie 

anul acesta, potrivit ultimelor date ale 

PAID, erau în vigoare peste un milion de 

astfel de polițe. După ani de incertitudini, 

neclarități și instabilitate legislativă, 

lucrurile par, în sfârșit, cât de cât limpezi 

și funcționale. 

Proiect din februarie
Iată însă că politicienii nu pot lăsa 

lucrurile să funcționeze. În februarie 

anul acesta, Deputatul PDL Florin 

GHEORGHE a depus la Senat un proiect 

de modificare a Legii nr. 260/2008, care 

a primit deja aviz pozitiv de la Consiliul 

Legislativ. 

În Expunerea de motive la 

proiectulde lege, Deputatul GHEORGHE 

arată că, anul trecut, au fost adoptate 

ultimele modificări la legea privind 

asigurarea obligatorie a locuinței, prin 

172,23 mil.
 lei reprezintă valoarea primelor 

brute subscrise pe clasa de asigurări 
de incendiu și calamități naturale 
în primele două luni din 2014, în 

scădere cu 6,61% față de perioada 
similară a anului trecut. 
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Legea nr. 243/2013. Deputatul subliniază 
că principala modificare operată a 
constat în aceea că deținătorii de polițe 
facultative de asigurare de locuință sunt 
obligați să încheie și o poliță obligatorie 
(PAD), deși, spune el, sunt deja asigurați 
pentru riscurile de cutremur, inundații și 
alunecări de teren.

În opinia inițiatorului, prin această 
modificare, se înțelege că riscuri precum 
cutremurul, inundațiile sau alunecările 
de teren nu pot fi asigurate decât în 
mod obligatoriu și în limitele impuse de 
această lege (nr. 243/2013 – n.r.). Mai 
mult, textul actual al legii descurajează 
persoanele fizice și juridice din România 
să opteze pentru o asigurare facultativă, 
deoarece modificările survenite prin Legea 
nr. 243/2013 obligă asigurații la plata a 
două prime de asigurare, mai mari, față 
de o singură poliță, care să acopere cât 
mai multe riscuri, inclusiv cele privind 
dezastrele naturale, se arată în Expunerea 
de motive la proiectul de lege.

De-abia s-a descâlcit, deci 
s-o încâlcim la loc

În finalul documentului citat, se 
afirmă necesitatea încurajării creșterii 
numărului de asigurați, care să aibă 
acoperite riscurile privind calamitățile 
naturale, indiferent dacă este vorba 
de o poliță obligatorie sau facultativă. 
În consecință, proiectul de lege al 
Deputatului Gheorghe propune două 
modificări la lege. 

În primul rând, se propune 
introducerea unui articol nou, cu 
următorul conținut: 

Nu intră sub incidența prezentei 
legi persoanele fizice și juridice care 
și-au încheiat o asigurare facultativă 
a locuințelor prin care sunt prevăzute 
toate riscurile prevăzute în asigurarea 
obligatorie. În cazul în care persoanele 
fizice și juridice dețin o asigurare 
facultativă a locuințelor prin care 
locuințele nu sunt asigurate împotriva 
dezastrelor naturale prevăzute la art. 2, lit. 
b) din prezenta lege, atunci PAD reprezintă 
o poliță separată, obligatorie, față de 
polița facultativă.

Cea de-a doua modificare propusă 
prin proiectul de lege vizează articolul 
19, alineatul (5) din lege, al cărui conținut 
este reformulat astfel: 

În cazul în care o persoană are atât 
un contract de asigurare obligatorie, 
cât și unul de asigurare facultativă 
prin care sunt acoperite toate riscurile 
prevăzute în asigurarea obligatorie, plata 
despăgubirilor se face mai întâi în baza 
contractului de asigurare obligatorie, 
urmând ca pentru restul de despăgubire 
neacoperit plata să se facă în baza 
contractului de asigurare facultativă. 
Valoarea asigurată luată în calcul la 
stabilirea ratei asigurării facultative 
reprezintă diferența dintre valoarea totală 
a locuinței asigurate și valoarea asigurată 
luată în calcul la stabilirea ratei asigurării 
obligatorii.

Care ar fi efectele
Practic, dacă proiectul de lege 

al Deputatului Florin GHEORGHE ar 
fi adoptat, s-ar reveni la situația din 
urmă cu trei ani, când, la fel, în lege s-a 
introdus prevederea că proprietarii de 

locuințe care dețin asigurări facultative 
care acoperă toate riscurile prevăzute 
în asigurarea obligatorie (cutremur, 
inundații, alunecări de teren), la nivelul 
de acoperire financiară impus de lege, 
nu mai sunt obligați să cumpere și polița 
obligatorie. 

Efectul a fost că piața a fost 
inundată de polițe facultative cu 
formulări asemănătoare celei obligatorii 
și care prevedeau acoperirea minimă 
prevăzută și de PAD, iar subscrierile și 
portofoliul PAID au scăzut foarte mult. 
Unele companii acționare ale Pool-ului 
au ajuns să facă concurență acestuia și se 
vorbea chiar de desființarea acestuia. 

În forma actuală, compania nu 
va mai putea încheia un contract de 
reasigurare în condiții la fel de acoperitoare 
ca în trecut, iar cheltuielile vor fi mult mai 
mari decât veniturile. Astfel, în câteva 
luni, calculul coeficienților și a marjei 
de solvabilitate vor determina CSA 
(actualmente ASF – n.r.) să ia măsurile 
legale, declara, în mai 2012, Directorul 
general de atunci al PAID,  Marius 
BULUGEA. Prin modificările ulterioare 
ale legii, acest impas a fost remediat 
și s-a rezolvat și problema societăților 
de asigurare ne-membre PAID, care au 
căpătat posibilitatea de a subscrie și ele 
polițe PAD.

1.085.078 
era numărul de polițe PAD aflate în 
vigoare la finalul lunii martie 2014, 

potrivit datelor PAID. 

333.860
era numărul de polițe PAD aflate în 
vigoare la finalul lunii martie 2013, 

potrivit datelor PAID. 

8,5 mil.
 era numărul total de locuințe 
din România, potrivit datelor 
recensământului din 2011. 
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În asigurări, informarea incompletă sau 
inexistentă a clienţilor pare a fi inamicul 
numărul 1! Informaţiile insuficiente 
furnizate prin contract sau neexplicarea 
acestora au ca efect de cele mai multe 
ori nemulţumirea clienţilor concretizată 
în plângeri la adresa companiilor 
de asigurare. Reguli mai stricte 
privind transparenţa şi vânzările în 
domeniu vor fi implementate curând. 
Necesitatea acestora este dovedită, 
dacă mai era nevoie, inclusiv de un 
studiu de tip Mystery Shopping la nivel 
european

Lupta pentru 
transparenţă!

MysteryShopping

Noile reglementări europene în domeniul protecţiei consumatorilor de servicii financiare şi implementarea la nivelul UE a pachetului 

de documente cu informaţii esenţiale pentru client, asociat serviciilor financiare cu componentă investiţională sunt printre principalele 

metode de combatere a nivelului scăzut de transparenţă în domeniu, la nivelul ţărilor UE. Regulile privind transparenţa şi vânzările vor fi 

mai stricte şi se va insista asupra creşterii gradului de educaţie financiară afirma Gabriel BERNARDINO, Preşedintele EIOPA. Ca o confirmare 

la această necesitate vine şi următorul studiu:

Camera de Muncă din Austria a analizat transparenţa costurilor cu asigurarea de viaţă în 11 state membre UE folosind metoda 

mystery shopping. În studiu au fost implicaţi doi Mystery Shopperi: Subiectul A: 35 de ani cu intenţia de a încheia o asigurare pe o 

perioadă de 30 de ani şi Subiectul B, 49 de ani cu intenţia de a încheia o asigurare pentru o perioadă de 15 ani. 

Subiecţii au transmis solicitările lor prin e-mail către 167 de bănci, companii de asigurare sau brokeri, selectaţi prioritar în funcţie de 

cota de piaţă şi de prezenţa în cel puţin două mari oraşe din ţările incluse în studiu. 

În esenţă solicitarea viza obţinerea unei 
oferte cu informaţii despre:

A. O asigurare de viaţă cu componentă 

investiţională

B. O asigurare de viaţă care să acopere riscul 

de deces.

Elementele urmărite de testeri au fost:

 Solicitarea unei oferte de asigurări de viaţă cu componentă de economisire şi 

protecţie în beneficiul soţiei în eventualitatea decesului persoanei asigurate;

 O valoare accesibilă de plată lunară pe perioada derulării poliţei şi garantarea plăţilor 

în eventualitatea producerii evenimentului asigurat.

Alex. ROŞCA
Redactor Şef
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Întrebările esenţiale adresate:

 Puteţi detalia beneficiile ce se vor 
acumula la maturiate şi randamentul 
poliţei?

 Puteţi să ne comunicaţi taxele de 
administrare asociate poliţei, comisionul 
perceput dacă este cazul precum şi orice 
alte taxe de consultanţă sau alte costuri?

Datele au fost colectate în 
lunile iunie şi iulie 2013 iar studiul 
s-a concentrat pe ţările cu populaţie 
numeroasă din UE, în principal Germania, 
Marea Britanie, Franţa, Italia, Spania 
şi Polonia. Principalele concluzii ale 
studiului sunt:

Rată crescută de răspuns
Cei doi subiecţi au primit oferte 

din partea a 167 de furnizori de servicii 
financiare (bănci, companii de asigurare 
şi brokeri) din 11 state membre UE 
(Germania, Marea Britanie, Spania, 
Italia, Franţa, Polonia, Irlanda, Finlanda, 
Slovenia, Olanda şi Danemarca). 
Subiectul A, în vârstă de 35 de ani a 
primit 114 oferte iar Subiectul B a primit 
53 de oferte.

Rata de răspuns pentru subiectul A 
(35 de ani, perioada asigurată 30 de ani) 
a fost de 62% în timp ce la Subiectul B 
(49 de ani, perioadă asigurată de 15 ani) 
a fost de 51%.

Rata de răspuns a variat foarte mult 
de la o ţară la alta. Furnizorii de servicii 
financiare din Germania au arătat o mare 
disponibilitate de a răspunde în timp ce 
în Italia s-a consemnat cea mai scăzută 
rată de răspuns.

Timpul de reacţie din partea 
furnizorilor de servicii 
financiare a fost scurt dar 
aceştia au solicitat informaţii 
suplimentare despre client 
înainte de a transmite 
detaliile ofertei de asigurare

Cei mai mulţi dintre cei chestionaţi 
au răspuns în termen de 24 de ore, un 
timp ce poate fi considerat o reacţie 

rapidă la preocupările clienţilor. Cu toate 

acestea, furnizorii de servicii financiare 

au evitat sub diverse motive să transmită 

o ofertă detaliată pe e-mail. Refuzul 

transmiterii ofertei detaliate pe e-mail 

a fost motivat de nevoia unei sesiuni 

de consultare personală. În aceste 

cazuri, consumatorii au fost instruiţi să 

contacteze cea mai apropiată sucursală 

sau să furnizeze telefonic detaliile 

solicitate. În special, pe această abordare 

au mers entităţile contactate din Marea 

Britanie şi Italia. 

O altă observaţie valabilă în special 

pentru băncile din Marea Britanie a fost 

condiţionarea încheierii asigurării de 

existenţa unui cont bancar local sau de 

rezidenţă. Aşadar, concluzia studiului a 

fost aceea că încheierea de contracte de 

asigurare transfrontaliere în vânzarea 

la distanţă este însoţită de oserie de 

dificultăţi cum ar fi: o perioadă minimă 

de şedere pe teritoriul ţării de reşedinţă 

a furnizorului de servicii financiare 

sau întâlniri directe cu reprezentantul 

companiei.

Operatorii din Germania au 
oferit cele mai multe detalii 
cu privire la comisioane

În ceea ce priveşte standardele de 

infromare, ofetele scrise furnizate de cei 

chestionaţi au fost considerabil diferite. 

Ofertele au fost extrem de detaliate, 

conţinând informaţii cu privire la modul 

de calcul, infromaţii despre produs dar 

şi clauzele de asigurare. În multe cazuri 

s-au prezentat clientului doar câteva 

dintre elementele de calcul şi nu a existat 

nicio informaţie uşor de înţeles cu privire 

la modalitate de calcul şi randamentul 

produsului financiar.

Conceptele diferite ale produselor, 

caracteristicile acestora, precum şi 

specificitatea fiecărei ţări au făcut dificil 

de comparat în unele cazuri standardele 

de informare. Mai mult, nu există 

indicatori standardizaţi, comparabili 

pentru a exprima randamentul 

produselor.

	 Furnizorii de servicii financiare 

din Germania au oferit cele mai multe 

detalii în ceea ce priveşte costurile 

poliţei. Fişa de informaţii despre produs, 

care este obligatorie în ţara amintită, 

a fost în cele mai multe cazuri ataşată 

e-mailului de ofertare şi a inclus costurile 

de achiziţie şi informaţii extinse despre 

costurile de achiziţie n situaţia în care 

a fost implicat un broker de asigurare, 

costurile administrative pentru compania 

de asigurări precum şi alte cheltuieli şi 

taxe ce au fost detaliate. În detaliile cu 

infromaţii despre produs provenite de 

la furnizorii de servicii financiare din 

Germania, costurile de achiziţie au fost 

detaliate ca o sumă calculată în euro dar 

au existat şi cazuri în care informaţiile 

despre produs nu au fost prezentate 

ca procent din valoarea totală agreată 

a contractului. Cele mai multe dintre 

oferte au încercat să prezinte costurile 

totale sub forma unui raport din costurile 

totale.

Care a fost variaţia 
comisioanelor?

Dintre ofertele primite care 

conţineau infromaţii cu privire la 

valoarea comisioanelor au fost reliefate 

următoarele intervale procentuale ale 

comisioanelor:

Subiectul A: 

 Asigurare de viaţă cu acumulare de 

capital: 

3,7% - 4,02%
 Asigurarea strictă a riscului: 

2,67% - 3,85%

Subiectul B:

 Asigurare de viaţă cu acumulare de 

capital: 1% din primă*/ 3,17% - 3,98%

 Asigurarea strictă a riscului: 3,7% - 

6,23%

*acest procent a fost menţionat într-o 

ofertă din Spania dar din informaţiile 

prezentate nu a fost clar dacă este un cost 

asociat unui broker de asigurare sau unei 

companii de asigurare.



22 www.primm.ro5/2014

Informaţii puţine cu privire 
la comisioane sau tarife de 
consultanţă

Informaţiile privind comisioanele 

sau tarifele de consultanţă au fost o 

raritate cu toate că întrebarea pe acest 

subiect adresată companiilor a fost cât se 

poate de clară cu privire la aceste costuri. 

Un broker de asigurare din 
Polonia a indicat că va percepe un 

tarif de 500 euro pentru consultanţa 

la alegerea asigurătorului de viaţă şi 

rezolvarea procedurilor de încheiere a 

poliţei de asigurare.

Un broker din Olanda a afirmat că 

pentru client, comisionul preceput va fi 

de 340 euro pentru asigurarea de viaţă 

cu componentă investiţională respectiv 

o sumă între 340 şi 765 euro pentru 

asigurarea de viaţă clasică în funcţie de 

numărul de ore implicate (4-9 ore). Tariful 

de consultanţă indicat a fost de 85 euro 

pe oră.

Doar unul dintre cei 4 brokeri de 
asigurare din Germania care au răspuns 

Subiectului A a indicat că va funcţiona 

pe bază de comision şi că depinde de 

la caz la caz, în funcţie de client dacă se 

aplică tariful de consultanţă sau comision 

procentual. Trei brokeri de asigurare din 

Germania au specificat că lucrează doar 

pe bază de comision. Motivul invocat de 

aceştia a fost reprezentat de faptul că 

doar câteva dintre companii de asigurare 

ofertează cu prime care nu includ 

comision. Brokerii care lucrează pe bază 

de comision nu au specificat valoarea 

acestuia sau tariful de consultanţă pe oră.

Două companii de asigurări 
din Marea Britanie i-au comunicat 

Subiectului B că: Nu există nicio taxă 

de consultanţă iar că serviciul este unul 

gratuit. Cu toate acestea, serviciile de 

consultanţă acordate telefonic erau 

realizate prin intermediul unui Call-

Center. În timp ce o bancă din Munchen 

a răspuns că angajaţii nu au contracte de 

comision sau bazate pe performanţă.

Transparenţă redusă în ceea 
ce priveşte comisioanele 
încasate de brokeri de la 
companiile de asigurare

Transparenţa referitoare la sumele 
pe care brokerii de asigurare le primesc 
de la asigurători pentru încheierea 
poliţelor a fost în general destul de slabă. 
În toate cele 11 ţări reacţia pe acest 
subiect a fost lentă din partea brokerilor, 
cei mai mulţi dintre reprezentanţii 
acestora au răspuns pe subiect doar 
după ce au fost întrebaţi de mai multe ori 
şi nici atunci nu au oferit aceste detalii, 

afirmaţiile lor fiind de ordin general, 
de tipul primim un comision din partea 
asigurătorului pentru poliţa încheiată. Mai 
mult, răspunsurile au un caracter vag şi 
induc clienţii în eroare. Exemple:

Broker de asigurare din Germania: 

Serviciile noastre nu costă un 
cent. Vom primi un comision 
de la compania de asigurare!

Broker de asigurare francez: 

Sfatul nostru este gratuit. Nu 
există nicio taxă şi nu vă vom 
percepe nicio taxă!

Un alt broker de asigurare: 

Nicio taxă nu este 
percepută. Documentele 
sunt examinate gratuit, pe 
cheltuiala companiei

Unele informaţii transmise de 
brokerii de asigurare, uneori incluse în 
ataşamentele ce însoţeau ofertele sau în 
semnătura din e-mail nu conţin niciun 
detaliu concret cu privire la compensaţia 
primită. 

O excepţie o reprezintă informaţiile 
furnizate de către un broker german 
care a transmis din proprie iniţiativă 
următorul detaliu inclus într-un 
document transmis clienţilor numit 
„Informaţii importante pentru clienţi”:

Asigurătorul ne plăteşte un 
comision pentru serviciile 
de intermediere asociate 
poliţelor de asigurare. 

Deşi departe de a fi detaliată, 
această frază era inclusă în materialele cu 
informaţii suplimentare, nesolicitate de 
client.

Interpretare neclară a 
informaţiilor cu privire la 
costuri

În mai multe cazuri nu a fost clar 
modul de interpretare a informaţiilor 
cu privire la costuri. Exemple: Într-o 

Cea mai importantă 
tendinţă, din perspectiva 
protecţiei consumatorilor, 
la nivel european este 
informarea incompletă sau 
chiar inexistentă a clienţilor, 
dar şi nivelul precar de 
consultanţă acordată 
acestora. Această stare de 
fapt ar putea conduce, 
în special, la vânzarea 
necorespunzătoare a unor 
produse de asigurări de 
viaţă,  precum sunt cele 
unit-linked. Metoda utilizată 
pentru a investiga dacă 
erau furnizate informaţiile 
esenţiale despre contractele 
de asigurare a fost, în unele 
cazuri, mystery shopping-ul.

Gabriel 
BERNARDINO, 
Preşedinte, EIOPA 

MysteryShopping



ofertă primită de la un broker spaniol, 
formularea din secţiunea „Gastos” 
(costuri) era după cum urmează: „1% 
sobre prima” (1% din primă). Pentru un 
asigurat lipsit de experienţă, acest cost 
suplimentar de 1% din valoarea primei 
de asigurare ridică problema cu privire 
motivul acestui cost şi către cine se 
îndreaptă comisionul. Aceeaşi situaţie 
a fost întâlnită la un asigurător italian 
în a cărui ofertă era imposibil de distins 
beneficiarul clar al comisionului. 

Informaţiile din ofertele primite 
de la un broker francez au ridicat 
întrebarea dacă expresia „2% par 
votre conseiller” înseamnă că brokerul 
primeşte 2% din suma plătită de 
asigurat ca un comision de consultanţă. 
Aceeaşi întrebare a apărut în legătură 
cu alt broker din Franţa ale cărui oferte 

de asigurare conţineau următoarea 
formulare: Des frays d‘entrée de 5% sont 
prélevés sur les sommes versées.” – în 
traducere: „5% din plăţi sunt percepute 
ca taxă iniţială. Consumatorul poate 
presupune doar că o parte din acest 
procentaj este plătită intermediarului 
dar nicio indicaţie explicită nu există cu 
privire la aceste costuri.

Concluzii
Aşa cum a relevat studiul realizat 

de AK EUROPA în cele mai multe ţări 
clienţilor nu le sunt dezvăluite forma şi 
nivelul remuneraţiilor pe care furnizorii 
de servicii financiare le primesc. Oferirea 
de informaţii clare cu privire la cheltuieli 
este, din păcate, excepţia. Datorită 
particularităţilor produselor financiare, 

consumatorii nu pot compara ofertele iar 
acest lucru constituie un obstacol pentru 
tranzacţiile de vânzare la distanţă.

Sursa studiului: Austrian Federal Chamber 
of Labour – Brussels Office: TRANSPARENCY 

OF SALES COMMISSIONS AND FEES IN 
INTERMEDIATION OF LIFE INSURANCE 

CONTRACTS, Christian PRANTNER, AK Wien 

MysteryShopping
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O piaţă dominată de asigurările auto, afectată de un context economic dificil şi, recent, 
marcată de evenimente mediatice negative reprezintă o provocare pentru toţi jucătorii 
din piaţă. Adrian MARIN, CEO, GENERALI România, a vorbit despre strategia companiei 
pentru 2014 şi principalele linii de business pe care mizează în acest an, într-un interviu 
acordat revistei PRIMM – Asigurări & Pensii. 

Adrian MARIN, GENERALI: 

Avem cel mai echilibrat 
portofoliu din piaţă
PRIMM: GENERALI România a 
încheiat 2013 pe profit. Care au fost 
principalele măsuri implementate 
în trecut pentru a ajunge la acest 
rezultat?

Adrian MARIN: Măsurile de îmbunătăţire 
a profitabilităţii companiei au fost 
luate începând cu anul 2012 şi au vizat 
atât partea de subscriere, cât şi cea de 
produse. Ne-am concentrat pe vânzarea 
produselor profitabile, promovând cu 
preponderenţă aceste linii de business, 
am redus ponderea RCA în portofoliu şi 
am lansat produse noi, produse de nişă, 
cum este produsul pentru IMM-uri, un 
produs personalizat pentru 5 tipuri de 
afaceri, şi CASCO Perfecto, cu servicii 
exclusiviste pentru clienţi. 

De asemenea, activitatea la nivelul 
companiei a fost eficientizată, proces 
care a presupus o reorganizare la nivelul 

direcţiei centrale, dar şi în teritoriu, 

la nivelul agenţiilor GENERALI. Toate 

aceste măsuri, cumulate, au avut ca scop 

eficientizarea costurilor, efect care s-a 

reflectat în rezultatele anului 2013. 

Nu în ultimul rând, ne-am 

concentrat pe îmbunătăţirea relaţiei cu 

clienţii, realizând programe de fidelizare 

pentru clienţii existenţi şi promovând 

mai intens avantajele noastre 

competitive clienţilor noi. De asemenea, 

am monitorizat gradul de satisfacţie 

al clienţilor noştri care au înregistrat 

daune, pentru a îmbunătăţi serviciile şi 

a menţine, în rândul clienţilor, imaginea 

de companie „serioasă, care îşi onorează 

promisiunile”.

PRIMM: Care sunt clasele de asigurări 

ce au generat cel mai mare profit? La 

polul opus, care au fost cele care au 

adus pierderi şi cum le veţi aborda în 

continuare?

A.M.: Asigurările property sunt încă 

o linie de business profitabilă, la fel şi 

asigurările de locuinţă. În privinţa RCA-

ului, datorită politicii de tarifare aplicate, 

rezultatul a fost semnificativ îmbunătăţit. 

CASCO, de asemenea, tinde să devină un 

„motor” de business profitabil.

PRIMM: Există soluţii astfel încât 
RCA-ul să devină profitabil la nivel de 
piaţă?

A.M.: Soluţii există întotdeauna, iar RCA 
nu poate fi o excepţie. Sunt necesare 
soluţii  care privesc politica de tarifare a 
fiecărei companii, care trebuie ajustată 
pentru crearea unui business sustenabil, 
şi soluţii care ţin de legislaţie şi, aici, mă 
refer la vătămările corporale şi daunele 
morale, unde există mari diferenţe de 
despăgubire, pe cazuri similare, şi care ar 
putea fi aliniate. 

Este un subiect destul de 
mult dezbătut, însă trebuie găsite 
măsuri, pentru a evita situaţia în care 
asigurătorii cresc tarifele pentru a susţine 
despăgubirile mari plătite pe daune 
morale.

PRIMM: Care sunt tendinţele sesizate 
pe piaţa RCA, atât ca subscrieri, cât şi 
ca daune? Luaţi în calcul renunţarea la 
RCA dacă nu există premisele pentru a 
genera profit?

A.M.: În ultimii ani, am observat la 
societăţile care raportează creşteri 
semnificative pe total business că acestea 
provin, în mare parte, din vânzările de 
RCA, care reprezintă un segment volatil. 
Referitor la politica noastră pe RCA, 

Interviu

Soluţii există întotdeauna, 
iar RCA nu poate fi o 
excepţie.
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Într-o piaţă de asigurări precum cea din România, dominată 
de auto, să vinzi asigurări, altele decât obligatorii, şi să 
reuşeşti să îţi menţii sau să creşti business-ul este o reală 
provocare.

aceasta va rămâne neschimbată. Vom 

aplica în continuare aceeaşi strategie, 

preţuri corecte pentru riscurile asumate 

pe toate liniile de business.

PRIMM: Ce procent din afacerile 
GENERALI România sunt realizate 
prin intermediul brokerilor? Cum 
veţi gestiona în continuare relaţia cu 
intermediarii şi care sunt principalele 
clase de asigurare unde vă aşteptaţi ca 
brokerii să performeze?

A.M.: Ponderea brokerilor în totalul 

portofoliului GENERALI este de 40%. 

Societăţile de intermediere sunt pentru 

noi parteneri şi avem o relaţie corectă, 

bazată pe respectarea promisiunilor 

asumate faţă de ei şi faţă de clienţi. 

Suntem compania care, în ultimii șase 

ani, din 2008 încoace, a primit de la 

brokeri recunoaştere constantă, premii 

pentru „fair-play”, calitatea serviciilor şi 

a produselor noastre. Eu cred că aceste 

aprecieri sunt o dovadă edificatoare 

pentru felul în care gestionăm relaţia cu 

brokerii şi reflectă cuvântul de ordine 

pentru asigurări – Trust/Încredere.

Produsele pe care le vor vinde 

brokerii sunt aceleaşi cu cele pe care noi, 

ca şi companie, dorim să le promovăm, 

cu preponderenţă: asigurări corporate 

property, asigurări de locuinţe, CASCO, 

răspunderi, Employee Benefits etc.

PRIMM: Consideraţi că GENERALI 
România are tarife mari comparativ 
cu alte companii din piaţă? Cum 
apreciaţi, în general, tarifele din piaţa 
locală?

Adrian MARIN

CEO, GENERALI România

Interviu

Dacă preţul este criteriul 
de bază pentru client, 
atunci, da, este vorba de 
un război al preţurilor, 
în care, bineînţeles, 
GENERALI nu intră.
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A.M.: Tarifele practicate de GENERALI 
sunt rezultatele unor calcule actuariale 
temeinice care ţin cont de cerinţele 
legislative (rezerve, reasigurare) şi de 
riscurile pe care compania şi le asumă. 
Sunt tarife pe care noi le considerăm 
corecte şi care ne permit să ne onorăm 
obligaţiile în faţa clienţilor. 

Referitor la tarifele din piaţă, nu 
pot să spun decât că acestea reflectă 
obiectivele fiecărei companii, care, 
bineînţeles, sunt diferite. 

PRIMM: Cum a evoluat segmentul 
corporate în ultima perioadă? Există 
şi acolo un război al preţurilor între 
companii?

A.M.: Segmentul de asigurări generale 
corporate a evoluat bine, în sensul 
că s-a înregistrat o creştere la nivelul 
pieţei de circa 9%, în 2013. Şi pentru 
anul acesta există premise bune, de 
dezvoltare, care sunt direct corelate cu 
investiţiile (în infrastructură, energie 
etc.) planificate. Bineînţeles că şi aici 
există o concurenţă la nivel de preţ, 

pentru că vorbim de conturi mari, care, 
de regulă, sunt câştigate în urma unor 
licitaţii sau intermediate de brokeri, care 

prezintă clienţilor oferte de la mai mulţi 

asigurători. Dacă preţul este criteriul 

de bază pentru client, atunci, da, este 

vorba de un război al preţurilor, în care, 

bineînţeles, GENERALI nu intră.

Pe partea de asigurări corporate, 

GENERALI deţine know-how şi este un 

brand apreciat de către clienţi pentru 

că are capacitatea de a oferi soluţii 

tehnice personalizate pentru orice tip de 

activitate derulată de aceştia. Este unul 

dintre jucătorii cheie ai pieţei româneşti 

de asigurare pe acest segment.

PRIMM: Care au fost cele mai mari 
dificultăţi cu care v-aţi confruntat anul 
anterior?

A.M.: Am trecut prin multe transformări 

în anul precedent şi am avut suficiente 

provocări, însă cel mai dificil a fost să 

compensăm scăderea de business 

asumată pe RCA cu alte tipuri de 

asigurări. Într-o piaţă de asigurări precum 

cea din România, dominată de auto, să 

vinzi asigurări, altele decât obligatorii, 

şi să reuşeşti să îţi menţii sau să creşti 

business-ul este, într-adevăr, o reală 

provocare. Însă, am reuşit să facem 

acest lucru şi, în prezent, avem cel mai 

echilibrat portofoliu din piaţă,  cu o 

pondere a asigurărilor auto de doar 42%.

PRIMM: Ce aşteptări aveţi de la 
autoritatea de supraveghere, în 
perioada următoare? Care sunt, în 
opinia dumneavoastră, aspectele care 
necesită o reglementare în viitorul 
apropiat?

A.M.: Aşteptările pe care le avem de la 

ASF sunt aceleaşi pe care le are orice 

companie din domeniul financiar: o 

reglementare corectă, în concordanţă 

cu cea europeană, şi o atentă verificare a 
respectării şi aplicării măsurilor impuse 
de autoritate pentru toţi jucătorii din 
piaţă.

PRIMM: Cum estimați că va evolua 
piaţa de asigurări în 2014 şi care sunt 
obiectivele GENERALI România în 
următoarea perioadă?

A.M.: Vrem să rămânem optimişti şi să 
credem că vom asista la o uşoară creştere 
a pieţei, la finalul anului 2014. 

În ceea ce ne priveşte, în cursul 
acestui an vom accelera procesul de 
eficientizare a companiei pentru a ne 
menţine un business sănătos şi profitabil. 
Clientul va rămâne în continuare în 
centrul acţiunilor companiei şi toate 
măsurile pe care le vom adopta vor fi în 
beneficiul acestuia. 

Liniile de business pe care 
GENERALI România va miza în 2014 
rămân asigurările CASCO, asigurările 
generale corporate, asigurările pentru 
IMM, asigurările de locuinţe, asigurările 
Travel și asigurările de viaţă de tip 
employee benefits.

Mihai CRĂCEA

Interviu

Vrem să rămânem 
optimişti şi să credem că 
vom asista la o uşoară 
creştere a pieţei, la finalul 
anului 2014.

40%
 este ponderea brokerilor în totalul 
portofoliului GENERALI România. 

42%
este ponderea asigurărilor auto în 

portofoliul GENERALI România.

Tarifele practicate ne 
permit să ne onorăm 
obligaţiile în faţa 
clienţilor.
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Asigurări

Majoritatea asigurătorilor nu ar nega faptul că asigurările auto vin cu multe bătăi de 
cap. Ar fi însă mai uşor să renunţe la această linie de business? Sau există metode de 
a-şi uşura munca? Aceste întrebări şi-ar putea găsi foarte repede răspunsul, pe măsură 
ce avansul tehnologic este pe cale să transforme radical felul cum asigurătorii îşi 
gestionează afacerile pe segmentul auto.

Asigurările auto, în prag 
de transformare

Frecvenţa mare a daunelor, 
explozia plăţilor pentru vătămări 
corporale şi deces, birocraţia excesivă şi 
costurile operaţionale crescute, toate fac 
parte din ceea ce înseamnă în prezent a 
vinde asigurări auto. 

Dar nu trebuie omis că, în primul 
rând, liniile auto sunt aproape vitale 
pentru orice asigurător mare care vrea 
să-şi securizeze un flux de numerar 

consistent şi să se poziţioneze în topul 
jucătorilor din piaţă. O dovadă în 
acest sens poate fi şi faptul că aproape 
jumătate din subscrierile pe asigurări 
generale din zona Europei Centrale şi de 
Est, respectiv 9,2 miliarde euro, provine 
din business-ul auto. Aceasta este, de 
altfel, o cifră greu de atins pe orice alt 
segment, mai puţin pe cel life. În al 
doilea rând, există nevoia de a populariza 

un anumit brand în piaţă şi de a pune 
bazele unei dezvoltări ulterioare mai 
ales în economiile emergente, pentru că 
asigurările auto sunt folosite, de regulă, 
pentru a implementa o politică de 
promovare agresivă.

Pe de altă parte, realist vorbind, 
profitul nu pare a fi o prioritate pentru cei 
care vând asigurări auto. De asemenea, 
metodele de tarifare utilizate în prezent, 

13%
dintre asigurători au testat sisteme 

telematice 
(studiu GARTNER Inc. - SUA). 

55%
dintre şoferi ar fi dispuşi să utilizeze 
sau să probeze un sistem telematic 

(TOWERS Watson).
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Asigurări

având la bază statistici şi calcule 
actuariale, au minusurile lor, având în 
vedere că nu toţi şoferii tineri, care au de 
suferit de obicei din cauza unor prime 
ridicate, conduc imprudent, cum nici toţi 
cei mai în vârstă nu sunt neapărat abili 
ca şoferi.

Sistemele telematice 
transformă peisajul 
asigurărilor auto

În contextul celor menţionate, un 
nou fenomen a apărut pe plan european 
şi creşte acum ca intensitate: folosirea 
sistemelor „cutie neagră” (telematice) 
montate pe autovehicule. Acest termen 
a început deja să fie asociat cu asigurările 
auto, ele fiind folosite cu precădere de 
companiile care le utilizează pentru a 
calcula primele aferente în funcţie de 
stilul de condus al fiecărui şofer.

Pe de altă parte, această metodă de 
tarifare este încă folosită cu scepticism, 
dar ea poate fi, în principiu, o situaţie 
de tip win-win: şoferul beneficiază de o 
primă corectă, iar asigurătorul deţine un 
control mult mai bun asupra propriului 
portofoliu. De asemenea, din punct de 
vedere comercial, cel mai mare avantaj 
pentru popularizarea acestui sistem este 
că pot fi oferite discount-uri substanţiale 
celor care acceptă să îşi monteze „cutii 
negre” pe maşini.

Spre exemplu, în Marea Britanie, 
unde preţurile asigurărilor auto au 
devenit aproape prohibitive pentru 
tinerii şoferi, sistemele telematice s-au 
dovedit a fi o soluţie tot mai populară. 
BIBA (Asociaţia Brokerilor de Asigurări 
din Marea Britanie) a realizat un studiu 
care arată că vânzările de poliţe auto pe 
bază de sisteme telematice au sporit cu 
circa 61%, respectiv 116.000 de poliţe, 
în ultimul an şi jumătate. De asemenea, 
BIBA a arătat că astfel de produse oferă 
reduceri de preţuri de circa 25%, iar unii 
şoferi tineri plătesc chiar şi cu 1.000 lire 
sterline mai puţin în fiecare an – motiv 
mai mult decât suficient pentru a cere 
din proprie iniţiativă să îţi fie monitorizat 
stilul de a conduce.

Şi alte ţări urmează încet, dar 
sigur, acelaşi traseu. După ce a lansat 
cu succes un produs pe bază de 
sisteme telematice în Spania, alături de 
GENERALI Seguros, TELEFONICA, unul 
dintre cei mai importanți operatori de 
telefonie mobilă din Europa, a anunţat 
că subsidiara sa germană a încheiat 
un acord cu asigurătorul SPARKASSEN 
DirektVersicherung, la finele anului 
trecut, prin care va dezvolta un produs 
similar. De asemenea, pentru a răspunde 
criticilor privind încălcarea intimităţii, 
TELEFONICA afirmă că datele colectate 
sunt criptate şi procesate separat de 
asigurător. Scorul obţinut este transferat 
apoi companiei de asigurări, alături de 
informaţii precum depăşirea limitelor 
de viteză, stilul de frânare sau traseele 
parcurse pe timp de noapte. Toţi 
aceşti factori sunt apoi utilizaţi pentru 
calcularea lunară a primei de asigurare, 
fără ca asigurătorul să vadă informaţii 
detaliate despre locaţiile în care s-a aflat 
asiguratul.

Nu în ultimul rând, producătorii 
auto ar putea să includă aceste sisteme 
ca dotare standard, direct din fabrică. 
Unul dintre aceştia a fost compania 
franceză CITROEN, care, prin intermediul 

unui parteneriat cu TELETRAC Inc., a 
comercializat modelul C1 Connexion 
în Marea Britanie, echipat cu sistem 
telematic.

Şi exemplele pot continua. Prin 
urmare, business-ul auto se redesenează 
şi vom afla foarte curând dacă această 
soluţie este şi una de succes.

De asemenea, putem face un 
exerciţiu de imaginaţie şi să mergem cu 
gândul chiar mai departe.

Maşinile autonome – de la 
fantezie la realitate

Deşi, momentan, pare o filă ruptă 
din paginile lucrărilor science-fiction, am 
putea vedea în curând maşini complet 
autonome. Nimeni nu poate prognoza 
însă când se va întâmpla acest lucru. 

70%
din şoferii italieni şi spanioli sunt 

interesaţi de asigurările telematice 
(TOWERS Watson). 
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Cert este însă că o tendinţă importantă 
prezentată la CES 2014 – unul dintre cele 
mai mari târguri de tehnologie din lume 
– a fost expunerea unei maşini semi-
autonome nu doar ca şi concept, ci în 
demonstraţii pe şosele.

Mai mult decât atât, firma de 
consultanţă KPMG şi Centrul pentru 
Cercetări Auto din statul american 
Michigan au publicat un raport în luna 
martie care arăta că industria auto este 
foarte aproape de a scoate pe piaţă 
maşini autonome. Ei estimează că astfel 
de vehicule vor putea ieşi pe porţile 
fabricilor începând cu 2019, în condiţiile 
în care şi infrastructura rutieră va evolua.

Desigur, această tehnologie este 
încă în faza incipientă şi este suficient de 
scumpă să nu ajungă încă în producţie 

de masă şi nici să fie utilizată la nivel 

global. 

Totuşi, acesta este un aspect care 

ar trebui luat în calcul de asigurători 

pe termen mediu, chiar dacă, în 

prezent, această transformare pare 

puţin plauzibilă din motive tehnice, de 

infrastructură, dar şi de ordin legislativ. 

Motivele sunt simple: în teorie, maşinile 

autonome ar putea diminua importanţa 

asigurărilor auto – cel puţin a celor 

RCA. Evitarea accidentelor înseamnă că 

nu ar exista daune, victime, deci nu ar 

mai fi niciun motiv pentru a mai plăti 

o primă de asigurare la fel de mare, iar 

răspunderea în caz de accident ar reveni 

producătorului, pe motive de defecțiuni 

tehnice. 

Dacă asigurătorii consideră acesta 

ca fiind un scenariu plauzibil şi dacă se 

vor adapta, putem vedea doar în timp, 

însă realitatea ne arată că domeniul 

asigurărilor auto se schimbă rapid şi la fel 

ar trebui să se întâmple şi cu abordarea 

acestor în ansamblul lor.

Mihai CRĂCEA

47%
dintre asigurători iau în considerare 

folosirea sistemelor telematice 
(studiu GARTNER Inc. - SUA). 
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KPMG: ASTRA Asigurări trebuie să-şi majoreze 
capitalul cu 110 milioane euro

Autoritatea de Supraveghere Financiară (ASF) a aprobat planul de redresare 
al ASTRA Asigurări, în baza raportului depus de Administratorul Special, KPMG 
Advisory. În acest caz, compania de asigurări are nevoie de o majorare de capital de 
490 milioane lei (circa 110 milioane euro) în vederea redresării financiare.

2.558 vizualizări

http://mxp.ro/3w

2.264 vizualizări

http://mxp.ro/3y

Procurorii DNA au trimis 
în judecată dosarul ASF

Procurorii DNA au dispus, pe 25 
aprilie, trimiterea în judecată la Curtea 
de Apel Bucureşti a 11 inculpaţi, alături 
de compania CARPATICA Asig, în dosarul 
ASF, pentru săvârşirea mai multor 
infracţiuni.

2.326 vizualizări

http://mxp.ro/3x

Solvency II va aduce schimbări importante în piaţa 
asigurărilor. Sunt posibile retrageri şi fuziuni

Implementarea Directivei europene Solvency II va conduce la schimbări 
semnificative în piaţa asigurărilor din punctul de vedere al companiilor care vor fi sau 
nu capabile  să continue după aplicarea acesteia. Specialiştii din domeniu se aşteaptă la 
fuziuni sau chiar retrageri de pe piaţă.
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Anul 2013 este considerat cel mai bun an agricol al României postdecembriste. 
Această realizare ar trebui să aducă un impuls şi pe piaţa asigurărilor agricole, mai ales 
în condiţiile în care riscurile climaterice se manifestă din ce în ce mai frecvent şi mai 
agresiv, fără a putea fi anticipate. În prezent doar un sfert din suprafeţele cultivate sunt 
asigurate, susţinute de marii fermieri. Însă, dacă micii producători, care deţin 40% din 
culturi, s-ar asocia, am putea asista la o creştere importantă a asigurărilor din acest 
domeniu.

Asigurările agricole, riscuri și 
oportunități

Agricultura este o parte importantă 
din economia românească. Întreaga 
producţie agricolă vegetală a înregistrat 
creşteri importante în 2013. În aceste 
condiţii, asigurările agricole devin tot 
mai mult o necesitate, fiind un segment 
în plină dezvoltare. Totuşi, asigurările 
agricole sunt încheiate cu precădere 
de marii fermieri, existând un potenţial 
foarte mare de creştere a acestui 
segment în anii următori.

Chiar dacă randamentul culturilor 
din România este mai redus decât în 

unele țări din Europa, agricultura noastră 
a avut o evoluție remarcabilă. Producţia 
de grâu şi secară obţinută în 2013, de 
circa 7,3 milioane tone, este cea mai 
mare din ultimii opt ani, conform datelor 
Ministerului Agriculturii. Din punctul de 
vedere al suprafeţei cultivate cu grâu în 
anul 2013, România s-a situat pe locul 
patru în UE,  după Franţa, Germania 
şi Polonia, iar la producţia obţinută, 
pe locul şase, după Franţa, Germania, 
Regatul Unit, Polonia şi Spania. În ceea 
ce priveşte randamentul, România se află 

printre ultimele ţări în rândul statelor 
membre. România s-a situat pe primul 
loc la suprafaţa cultivată cu porumb, 
iar la producţie s-a clasat pe locul doi, 
după Franţa, datorită unui randament 
net inferior. Floarea soarelui se numără 
printre culturile cu tradiţie în România, 
astfel că, atât din punct de vedere al 
suprafeţei cultivate, cât şi al producţiei, în 
anul 2013, România s-a situat pe primul 
loc în UE.

Bogdan PÎRVU, Directorul General 
al companiei FATA Asigurări, estimează 
că doar 25-30% din suprafaţa cultivată 
în România este şi asigurată, însă nu 
există statistici oficiale în acest sens. În 
general, marii fermieri îşi asigură an de an 
culturile. Mulţi dintre aceştia au accesat şi 
credite bancare în vederea dezvoltării, iar 
instituţiile bancare îi obligă să îşi asigure 
culturile sau animalele.

Asigurări

25-30% 
din suprafaţa cultivată în România 

este şi asigurată
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Numărul asigurărilor agricole 
încheiate în România a crescut în ultimii 
ani,  însă rămâne la un nivel redus. Astfel, 
Bogdan PÎRVU estimează că segmentul 
asigurărilor agricole însumează prime 
colectate anual în valoare de circa 25-
35 milioane euro, în condiţiile în care 
întreaga piaţa de asigurări totaliza 1,87 
miliarde euro (8,29 miliarde lei) în anul 
2013.

Randamentul agricol s-a îmbunătăţit 
în ultimii 4-5 ani, care au fost caracterizaţi 
şi ca ani buni din punct de vedere al 
producţiei, dar și al preţului cerealelor. 
Lucru care s-a văzut în capitalizarea 
fermierilor. De asemenea, la aceasta 
dezvoltare au contribuit foarte mult şi 
fondurile europene pe care le-au atras 
fermierii, dar şi subvenţiile, care au fost 
pe un trend ascendent. Capitalizându-se, 
bineînţeles că fermierii s-au dotat mai bine, 
şi-au îmbunătăţit tehnologia şi au început 
să se asigure, crescând atât suprafaţa cât şi 
sumele asigurate, a explicat PÎRVU.

 Vorbim deci despre un potenţial 
considerabil de dezvoltare în următorii 
ani. Mai ales, dacă micii producători ar 
începe să se asocieze şi să exploateze 
într-o manieră comasată terenul, aceştia 
s-ar şi asigura.  Aproximativ 40% din 
suprafeţele agricole sunt deţinute de 
micii producători, cei care practică 
agricultura de subzistenţă şi care nu sunt, 
în mod deosebit, interesaţi de astfel de 
produse de asigurare.

Lucian MARIN, Directorul General 
Adjunct al companiei GOTHAER Asigurări 
Reasigurări, nu se aşteaptă, în acest an, 
la o creştere spectaculoasă a numărului 
de hectare asigurate. Va fi probabil o 

reaşezare a clienţilor privind preferinţa 
unei companii de asigurări. Date fiind 
însă evenimentele din ultima perioadă 
(inundații, grindină - n.r.), probabil vom 
avea o uşoară creştere, în special la 
fermierii care preferau să nu îşi asigure 
întreaga suprafaţă a culturilor, a precizat 
acesta.

Totodată, oficialul GOTHAER 
Asigurări Reasigurări atrage și el atenţia 
asupra faptului că în România exista 
suprafeţe întinse care sunt foarte 
fragmentate şi care sunt exploatate de 
fermieri mici, care fac agricultură de 
subzistenţă. Aceştia nu se asigură, dar 
nu au nici resurse să facă o agricultură 
profesionistă. Probabil vom asista la o 
creştere pe termen mediu dacă se pune 
la punct o infrastructură de colectare 
a produselor agricole de la aceşti mici 
fermieri la preţuri care să le ofere o calitate 
a vieţii. Dacă ne comparăm cu Vestul 
Europei şi în special cu Franţa, care este 
recunoscută ca un mare producător 
agricol, putem vedea că există şi o 
diferenţă de mărime a fermelor din care 
poate trăi o familie. Dacă vorbim de culturi 
de câmp, vedem că în România ai nevoie 
de aproape dublul suprafeţei, comparativ 
cu Franţa, pentru a avea cam acelaşi nivel 
de trăi, a explicat Lucian MARIN.

Acesta se aşteaptă la o dezvoltare 
mare, în viitor, în fermele bio si eco, în 
special în ceea ce privește legumicultura 
și creșterea animalelor,  dar acest lucru 
tot în condiţiile în care va exista o 
infrastructură de colectare şi distribuţie 
bine pusă la punct.

Subvenţii de la stat
Statul român subvenţionează 

o parte substanţială a primei anuale, 
în baza H.G. nr. 756 din 12 august 
2010, pentru aprobarea normelor 
metodologice referitoare la modul 
de acordare a ajutorului de stat în 
agricultură pentru plata primelor de 
asigurare, a cărei valabilitate a fost 
prelungită până la 30 iunie 2014, pentru 
culturi şi animale, prin H.G. nr. 959 din 10 
decembrie 2013.

În acest caz, statul subvenţionează, 
în funcţie de riscurile asumate, până la 
70% din prima de asigurare plătită de 
fermieri companiilor specializate, sub 
formă de ramburs, potrivit legislaţiei din 
domeniu. Acest ajutor a fost prelungit 
până în iunie 2014.

Astfel, pentru culturi şi animale, 
statul rambursează 70% pentru 
asigurarea împotriva fenomenelor 
meteorologice care pot fi asimilate 
dezastrelor naturale şi 50% pentru 
poliţele care includ, pe lângă riscurile 
de dezastre naturale, şi riscurile pentru 
anumite boli şi dăunători.

În cazul producătorilor de struguri, 
statul rambursează 50% sau 80% din 
prima de asigurare, în funcţie de riscurile 
asigurate.

Ce riscuri sunt acoperite
Asigurarea culturilor agricole 

este destinată oricărei persoane fizice 
sau juridice care exploatează un teren 
agricol. Sunt asigurate culturile de grâu, 
orz, orzoaică, rapiţă, floarea-soarelui, 
porumb, cartofi, sfeclă de zahăr, muştar, 
soia, plantele medicinale şi aromatice, 
tutunul etc., dar şi livezile de pomi 
fructiferi şi plantaţiile de viţă-de-vie etc.

 Asigurarea agricolă acoperă 
următoarele riscuri: grindină, incendiu 
(din orice cauză), furtună / uragan, 
ploaie torenţială, alunecare/ prăbuşire/ 
surpare de teren cultivat, îngheţ târziu de 
primăvară şi îngheţ timpuriu de toamnă.

De asemenea, la solicitarea 
clienţilor şi cu acceptul reasigurătorului, 
prin derogare de la condiţiile de 
asigurare pe bază de clauze speciale şi 
cotaţii (prime) de asigurare suplimentare, 

Asigurări

25-35 mil.
euro încasează asigurătorii din 

poliţele agricole

40% 
din suprafeţele agricole sunt deţinute 

de micii producători
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dintre riscurile excluse în condiţiile de 
asigurare pot fi acoperite şi alte riscuri, în 
anumite limite stabilite de asigurător.

În ceea ce priveşte cele mai 
frecvente riscuri despăgubite de 
asigurători, Bogdan PÎRVU a precizat 
că riscurile climaterice se manifestă din 
ce în ce mai frecvent şi mai agresiv, în 
toată ţara, cele mai multe daune fiind 
provocate de grindină, ploi torenţiale şi 
furtună.

În orice zonă a ţării pot apărea 

fenomene de genul grindinei, secetei, 

îngheţului de iarnă. În unele zone cu o 

severitate mai mare, iar în alte zone cu 

severitate mai mică. Unele pot fi asigurate, 

altele nu. Dacă vorbim de culturi de câmp, 

pot apărea daune destul de frecvente la 

rapiță, unde în perioada ei de recoltare 

sunt destul de frecvente fenomenele de 

grindină ce pot afecta foarte mult cultura, 

iar modul de protecţie la grindină este 

cumva inexistent, date fiind întinderile 

mari ale culturilor de acest gen. Pe de altă 

parte, grindina poate afecta şi legumele, 

dar în cazul acestora există variante 

protective, cum ar fi plasele antigrindină 

care, datorită suprafeţele mai mici cultivate 

cu legume, se pot monta, a arătat Lucian 

MARIN.

Asigurarea pentru animale se 
adresează persoanelor fizice care deţin 
animale în gospodărie, dar şi persoanelor 
juridice care gestionează ferme 
zootehnice. Se pot asigura bovinele şi 
bubalinele, cabalinele şi catârii, ovinele şi 
caprinele, porcinele. Se mai pot asigura 
şi unele specii de păsări, precum găini, 
gâşte, rațe, curci, fazani etc. , dar şi peşti.

Riscurile generale acoperite sunt 
cele care pot conduce la accidentarea 
sau moartea animalelor: grindină, 
furtună, incendiu, trăsnet, explozie, 
alunecări de teren, furt, greve şi tulburări 
civile, izbiri de către autovehicule. În 
acelaşi timp, sunt incluse şi riscuri de 
accidente şi boli.

Fonduri mutuale în 
ajutorul fermierilor

Prin înfiinţarea fondurilor mutuale, 
fermierii vor putea fi protejaţi integral 
şi de alte riscuri decât cele acoperite 
de firmele de asigurări. Un fond poate 
fi creat de către fermierii care deţin 
cel puţin 30% din suprafaţa agricolă 
a României şi va fi constituit din 65% 
contribuţie naţională şi a Uniunii 
Europene şi 35% din contribuţia 
membrilor.

În ianuarie 2014, a fost publicată, 
în Monitorul Oficial, Legea de aprobare 
a Ordonanței privind înfiinţarea şi 
acreditarea fondurilor mutuale în 
agricultură. Cadrul legal permite 
înfiinţarea unor fonduri mutuale, 
cu menirea de a gestiona riscurile 
în agricultură, prin acordarea unor 
compensaţii financiare membrilor pentru 
pierderile economice cauzate de boli 
ale animalelor sau ale plantelor, de un 
incident de mediu sau de alţi factori 
naturali.

Pentru agricultorii români 
este de mare interes implementarea 
măsurii de gestionare a riscurilor prin 
intermediul fondurilor mutuale, inclusă 
în propunerea de Regulament al 
Parlamentului European şi al Consiliului 
privind sprijinul pentru dezvoltare 
rurală acordat din Fondul european 
agricol pentru dezvoltare rurală (FEADR) 
pentru perioada 2014-2020. În acest 
sens, reprezintă o prioritate sprijinul 
acordat pentru înfiinţarea şi acreditarea 
fondurilor mutuale, în vederea creşterii 
capacităţii agricultorilor de a face faţă 
riscurilor pentru continuarea producţiei 
agricole şi asigurarea securităţii 
alimentare.

Potrivit OuG nr. 64/2013, 

compensaţiile financiare se plătesc de 

către fondul mutual direct membrilor 

care au înregistrat pierderi economice 

determinate de următoarele evenimente: 

a) bolile animalelor care figurează în lista 

stabilită de Organizaţia Mondială pentru 

Sănătatea Animalelor şi/sau în anexa I la 

Decizia 2009/470/CE a Consiliului din 25 

mai 2009 privind anumite cheltuieli în 

domeniul veterinar; 

b) organismele dăunătoare la plante şi 

bolile plantelor care fac obiectul unor 

măsuri de combatere obligatorie sau 

care reprezintă un caracter excepţional; 

c) incident de mediu.

Programul Naţional de Dezvoltare 

Rurală (PNDR) 2014-2020 este 

instrumentul prin care se acordă fonduri 

europene nerambursabile pentru 

investițiile private și publice care vor 

asigura dezvoltarea satelor din România. 

Alocarea totală pentru perioada 2014 - 

2020 este de 8,015 miliarde euro pentru 

14 măsuri. Prima măsură, care se va 

lansa în luna mai, respectiv „Investiții în 

exploatații Agricole” și fermele de familie, 

are alocată o sumă de 150 milioane euro.

Agricultura, parte 
importantă în PIB

Cele mai importante contribuții 

la creșterea Produsului Intern Brut (PIB) 

în 2013, comparativ cu 2012, le-au avut 

industria (+2,3%), cu o pondere de 

30% la formarea PIB şi al cărei volum 

de activitate s-a majorat cu 8,1%, şi 

agricultura, silvicultura şi pescuitul 

Asigurări

12% 
din PIB au însumat agricultura şi 

industria alimentară, în 2013

5,09 mld.
 euro este valoarea produselor 
agroalimentare exportate de 

România în 2013
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(+1,1%), cu o pondere mai redusă la 
formarea PIB (5,6%), şi al căror volum de 
activitate s-a majorat cu 23,4%, potrivit 
datelor provizorii publicate de Institutul 
Național de Statistică (INS). 
Ministrului Agriculturii, Daniel 
CONSTANTIN, a subliniat că agricultura 
a însemnat, anul trecut, circa 5,6% ca și 
venituri în Produsul Intern Brut (PIB), iar 
industria alimentară a adus la PIB 6,2%, 
ambele componente însumând aproape 
12% din PIB.

Produsul Intern Brut estimat 
pentru întregul an 2013 a fost de 631,130 
miliarde de lei preţuri curente (peste  140 
miliarde de euro). Din punctul de vedere 
al utilizării PIB, în anul 2013, comparativ 
cu anul 2012, creșterea PIB s-a datorat, în 
principal exportului net (cu o contribuție 
de +4,1%), ca o consecință a creșterii cu 
12,8% a exporturilor de bunuri și servicii 
corelată cu o majorare semnificativ mai 
redusă a volumului importurilor de 
bunuri și servicii cu 2,3%.

Primul excedent 
comercial pe segmentul 
produselor agricole

România a exportat, în 2013, 
produse agroalimentare în valoare totală 
de peste 5,09 miliarde euro, cu 1,18 
miliarde euro mai mult (plus 30,2%) faţă 
de anul precedent, şi a încheiat anul cu 

un plus de aproape 325 milioane euro 
la balanţa comercială pe acest segment, 
primul excedent din ultimii 20 de ani, 
potrivit datelor Ministerului Agriculturii şi 
Dezvoltării Rurale (MADR).

 Am reuşit pentru prima dată, după 
20 de ani, să avem balanţa cu produse 
agroalimentare pe pozitiv, adică să reuşim 
să exportăm mai mult decât importăm, 
a subliniat Ministrul Agriculturii, 
Daniel CONSTANTIN, care a adăugat 
că agricultura este domeniul care are 
cea mai importantă sursă de finanţare 
din fonduri europene. Agricultura din 
România a beneficiat din 2003 şi până 
în 2013 de 15 miliarde euro din fonduri 
europene.

Importurile de produse 
agroalimentare au depăşit uşor valoarea 
de 4,77 miliarde euro, consemnând o 
creştere de 2,4% comparativ cu valoarea 
înregistrată în anul 2012. Raportat la anul 
anterior, livrările intracomunitare s-au 
majorat cu 10,9%, iar exporturile în ţări 
terţe au crescut cu 72,4%.

Principalul produs exportat de 
România a fost grâul, livrările externe 
crescând cu 433,6 milioane euro faţă de 
valoarea exporturilor de grâu din 2012, 
rezultat al dublării cantităţii exportate 
(peste 4,773 milioane tone). În 2013 
am exportat 4,7 milioane tone de grâu, 
inclusiv din producţii anterioare, în timp 

ce producţia anului trecut a fost de 7,3 
milioane tone.

Comparativ cu anul precedent, în 
2013 s-au obţinut venituri suplimentare 
la majoritatea grupelor de produse 
agroalimentare exportate: seminţe de 
floarea-soarelui (+215,1 milioane euro), 
seminţe de rapiţă (+150,8 milioane 
euro), porumb (+134,5 milioane euro), 
orz (+69,6 milioane euro), ţigări (+51,2 
milioane euro), turte din extracţia 
grăsimilor vegetale (+33,1 milioane 
euro), produse de brutărie-patiserie 
(+17,3 milioane euro), preparate şi 
conserve din carne (+16,3 milioane euro), 
brânzeturi (+10 milioane euro).

Uniunea Europeană a fost 
principalul partener în comerţul 
agricol al României: livrările de produse 
agroalimentare către această destinaţie 
au avut o pondere valorică de 58,4%, 
iar achiziţiile din statele membre UE au 
deţinut o pondere de 80,9%.

Andreea RADU

Asigurări

Principalele produse agroalomentare exportate de Romania in 2013

Denumirea produsului

EXPORT

Cantitate (mii tone) Valoare (mil. euro) % din total valoare

2013 2012 2013 2012 2013 2012

TOTAL, din care: X X 5.098,1 3.914,9 100,0 100,0

Grâu 4.773,3 2.314,9 977,7 544,1 19,2 13,9

Porumb 3.233,4 2.272,6 731,0 596,5 14,3 15,2

Seminţe de floarea-soarelui 1.420,2 652,5 550,7 335,6 10,8 8,6

Ţigări de foi, ţigarete 32,8 32,6 506,0 454,8 9,9 11,6

Orz 1.132,9 688,1 223,6 154,0 4,4 3,9

Seminţe de rapiţă 471,9 68,2 192,6 41,8 3,8 1,1

Ulei de floarea-soarelui 197,7 141,2 166,4 138,3 3,3 3,5

Animale vii din specia ovine sau 
caprine

64,5 53,9 149,7 136,2 2,9 3,5

Carne de pasăre 69,6 78,6 138,2 174,3 2,7 4,5

Animale vii din specia bovine 51,5 59,5 131,4 142,7 2,6 3,6

Sursa: Ministerul Agriculturii si Dezvoltarii Rurale
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Într-un context economic dificil, atât băncile, cât şi companiile de asigurări 
caută soluţii pentru dezvoltare. Poate reprezenta bancassurance-ul una 
dintre ele? 

FlorinaVIZINTEANU
Managing Partner, CREST Consulting and Managment

Pentru prima dată, termenul de 

Bancassurance a fost folosit în Franţa, 

la început referindu-se la vânzarea 

produselor de asigurare de către bănci. 

De obicei, modelul folosit se construia 

ca o relaţie de parteneriat prin care 

banca vinde, către clienţii săi, produsele 

de asigurare ale unui asigurător. Astăzi, 

termenul s-a extins şi acoperă toate 

tipurile de relaţii care pot să apară între 

cele două entităţi. În mai puţin de 40 de 

ani modelul nu numai că s-a extins la 

nivel global, dar s-a dezvoltat din punct 

de vedere conceptual. 

Istoric vorbind, modelul este de 

dată recentă, avându-şi originea în anii 

’70, când Assurances du Credit Mutuel 

a fost autorizată să asigure creditele 

clienţilor băncii Credit Mutuel. Acest 

moment este precursorul modelului 

de business bancassurance, care se va 

dezvolta mai târziu, la începutul anilor 

’80. De atunci, fenomenul a cunoscut o 

dezvoltare rapidă, devenind un canal 

de vânzare important în Europa şi în 

creştere în America Latină, Asia şi Africa. 

Avem, aşadar, o piaţă „veche” – Europa –,  

dar şi aceasta cu o vârstă de 40 de ani, şi 

lumea nouă: America Latină la sfârşitul 

anilor ’90 (cu toate că Brazilia a început 

din anii ’80) şi Asia, tot la sfârşitul anilor 

’90. În SUA şi Marea Britanie, canalul este 

slab reprezentat. 

Exportarea modelului nu a fost 

uşoară: în ţările în care asigurările sunt 

dezvoltate, competiţia între canalele 

de vânzare este acerbă, iar în ţările 

nedezvoltate modelul se confruntă cu 

problemele comune tuturor canalelor de 

vânzare. 

Cu toate că este un canal tânăr 

de vânzare a asigurărilor (comparativ 

cu canalele agent de asigurare şi 

broker de asigurare, care datează de 

la naşterea asigurărilor) deja este în 

sfera tradiţională, odată cu intrarea 

în domeniul vânzărilor asigurărilor a 

canalelor de vânzare specifice mediului 

virtual. 

De ce Bancassurance? 
Studierea fenomenului trebuie 

să cuprindă ambele puncte de vedere: 

al băncii şi al asigurătorului. Astfel, 

ne punem întrebarea de ce sunt 

băncile interesate în dezvoltarea unei 

activităţi de Bancassurance şi de ce sunt 

asigurătorii dispuşi să dezvolte un canal 

de distribuţie bancar. 

De ce sunt băncile 
interesate în dezvoltarea 
modelului de distribuţie 
Bancassurance?

Băncile sunt interesate în 

dezvoltarea acestei activităţi pentru a 

obţine: creşterea veniturilor printr-o 

sursă adiţională, creşterea loialităţii 

consumatorilor, dezvoltarea culturii 

de vânzare activă în rândul angajaţilor 

băncii. 

Deci, băncile văd în Bancassurance 

o sursă de venituri şi un mijloc de 

fidelizare a clienţilor cu un efort 

investiţional minim. 

De ce sunt interesate 
companiile de asigurări 
să dezvolte canale 
Bancassurance?

Asigurătorii sunt interesaţi în  

dezvoltarea activităţii de bancassurance 

pentru că au acces la clienţi cu potenţial 

financiar, îşi dezvoltă baza de clienţi, 

creşte penetrarea pieţei şi profitabilitatea 

pe linii de business. Deci, asigurătorii văd 

în Bancassurance un canal de distribuţie 

aducător de venituri şi profit. 

Bancassurance, 
o poveste cu viitor

Bancassurance



37www.primm.ro 5/2014

Modele de Bancassurance
Există trei modele recunoscute în 

dezvoltarea activităţii de  Bancassurance. 
Există un model în care banca are 
doar calitatea de simplu distribuitor 
de asigurări, o altă variantă este cea 
de parteneriat strategic sau alianţă 
strategică, şi, în fine, integrare totală 
prin care banca este proprietarul 
asigurătorului sau asigurătorul deţine 
banca. Nu putem spune că un model 
este de aplicat, iar celelalte nu. Modelul 
aplicat este generat de condiţiile pieţei 
şi de relaţia dintre parteneri. Nu putem 
spune că un model este recomandat şi 
altele nu, dar din experienţa acumulată, 
de la naşterea modelului de business, 
integrarea totală este de succes.

Cheia succesului 
Când vorbim de succes, relaţia 

uzitată, în toate lucrările care trateaă 
fenomenul Bancassurance, este WIN-
WIN-WIN, asigurător, bancă şi client. 
Cheia succesului este satisfacerea celor 
trei entităţi implicate: bancă, asigurător 
şi client. Aici este bine să introducem 
dubla entitate a noţiunii de client. Pe 
lângă clientul extern, trebuie să nu uităm 
clientul intern, angajatul băncii, implicat 
direct în procesul de vânzare. 

Factori de succes
Nu există o formulă secretă de 

succes când vorbim de Bancassurance. 
Succesul este diferit de la o piaţă la alta, 
în funcţie de caracteristicile pe care 
le are, dar, în general, putem spune 

Avantaje pentru Bănci Avantaje pentru Asigurători Avantaje pentru Clienți

Dezvoltarea portofoliului de produse Acces la un segment de clienţi cu potenţial financiar Accesul la o gamă largă de produse

Sursă de venituri adiţionale prin comisioanele 
primite de la asigurător

O penetrare crescută a pieţei prin clienţii bancari Economie de timp

Costuri adiţionale marginale Creşterea cifrei de afaceri Un consilier financiar pentru produse bancare şi de 
asigurări

Fidelizarea clienţilor Eficienţa operaţională Încredere

Dezvoltarea culturii de vânzare activă a 
angajaţilor băncii

Facilitate în plata primelor de asigurare

Avantajele entităţilor implicate în activitatea de Bancassurace

Model Descriere Avantaje Dezavantaje Ţări unde modelul este 
cel mai bine reprezentat

Contract de 
distributie

Banca acţionează 
ca intermediar

Operaţiunile nu 
necesită investiţii 
şi timp

Lipsa de 
implicare a 
băncii, rezultate 
modeste

USA, UK, Japonia, 
Coreea de Sud

Contract de 
parteneriat

Banca în 
parteneriat cu 
unul sau mai mulţi 
asigurători

Integrare a 
proceselor, rezultate 
bune

Dificil de 
administrat pe 
termen lung

Spania, Italia, 
Portugalia

Integrare totală Banca şi 
asigurătorul 
sunt în relaţie 
de proprietar şi 
subsidiară.

Cultură 
corporaţională 
comună, rezultate 
foarte bune, de 
durată

Investiţii Franţa, Belgia, 
Portugalia, Spania

că următorii factori sunt esenţiali în 
definirea succesului:

» un model integrat total în activitatea 
băncii;

» un program IT dedicat;

» training şi motivarea forţei de vânzare 
a băncii;

» produse simple şi inteligente care să 
corespundă specificului clientului;

» segmentarea clienţilor;

» comportamentul consumatorului;

» rata de penetrare;

» dimensiunea reţelei bancii. 

Concluzie
În mod cert, viitorul este pentru 

dezvoltarea canalului Bancassurance pe 
lânga celelalte canale de distribuţie de 
asigurări. Dezvoltarea rapidă în mai puţin 
de 40 de ani de la apariţie, atât în ceea ce 
priveşte extinderea pe pieţe de pe toate 
continentele, dar şi în ceea ce priveşte 
evoluţia conceptului îl defineşte ca pe un 
model de business de succes.
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Autoritățile de la Washington au înființat un Birou Federal pentru Asigurări pe lângă 
Trezorerie, care vrea să supravegheze, printre altele, accesibilitatea ca preț a asigurărilor 
auto

Industria asigurărilor din SUA 
se pregătește de suprareglementare 
și centralizare

În mod tradițional, de decenii 
bune, industria asigurărilor din Statele 
Unite este supravegheată exclusiv la 
nivelul statelor, nu și la nivel federal-
național. Mai precis, fiecare stat are 
propriul său organism de reglementare și 
supraveghere în asigurări, motiv pentru 
care și normele pe care trebuie să le 

respecte asigurătorii diferă destul de 
mult de la un stat la altul. 

Criza financiară recentă a făcut însă 
ca lucrurile să înceapă să se schimbe. 
Ca în întreaga industrie financiară, 
una dintre urmările recesiunii a fost 
întărirea supravegherii și impunerea de 
reglementări mai dure și mai exigente. 

Încet-încet, deși părea, înainte de criză, 
o perspectivă mai degrabă dificilă și 
îndepărtată, mai ales dat fiind opoziția 
jucătorilor din piață și a organizațiilor lor 
de lobby, se pare că industria americană 
a asigurărilor se îndreaptă către un 
sistem centralizat de supraveghere și 
reglementare. 

172 mld. USD
este valoarea primelor brute subscrise 

anual de industria de asigurări auto din 
Statele Unite. 

30%
este procentul șoferilor din Statele 

Unite care, potrivit unui sondaj, și-au 
schimbat anul trecut asigurătorul auto 

după ce au consultat comparatoare 
online de prime de asigurare. 

Internaţional
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Totul a început în 2010
În 2010, în urma crizei financiare, 

prin celebra lege de reformă a sistemului 
financiar Dodd-Frank, botezată după 
numele congresmenilor care au 
elaborat-o și inițiat-o, a fost înființat 
așa-numitul Federal Insurance Office, 
în subordinea Trezoreriei Statelor Unite, 
ministerul de finanțe american. În primii 
ani de existență, Oficiul nu prea și-a făcut 
simțită prezența în piață, însă recent a 
anunțat că se va implica într-un domeniu 
rezervat, până de curând, autorităților 
statal-locale de supraveghere în 
asigurări.  Mai precis, Oficiul a anunțat că 
va face un studiu privind accesibilitatea 
primelor de asigurare auto pentru șoferii 
cu venituri mici și medii.

Deocamdată, instituția a lansat 
un sondaj în rândul jucătorilor de pe 
piața asigurărilor auto, solicitându-le 
să își exprime opiniile privind cei mai 

semnificativi și relevanți parametri pe 
care ar trebui să îi ia în calcul atunci 
când evaluează și monitorizează 
accesibilitatea primelor de asigurare 
auto. Semnificativ (și ironic totodată) 
este că Oficiul le-a cerut asigurătorilor 
inclusiv sugestii despre cum ar trebui 
definită „accesibilitatea”. Nu doar 
asigurătorilor li se cere asta, ci și 
instituțiilor statale de supraveghere în 
asigurări, precum și organizațiilor de 
protecție a consumatorilor, organizațiilor 
profesionale din industria asigurărilor 
și reprezentanților mediului academic 
specializat. 

Asigurătorii spun că nu e 
nevoie

Potrivit legii Dodd-Frank, Oficiul 
Federal pentru Asigurări are ca atribuție, 
printre altele, monitorizarea felului în care 
comunități și categorii de consumatori 
care, în mod tradițional, au fost prost 

deserviți de industria de asigurări, cum 
ar fi grupurile minoritare și persoanele 
cu venituri mici și medii, au parte sau nu 
de servicii de asigurare accesibile ca preț. 
În replică, organizațiile profesionale și 
de lobby ale industriei de asigurări au 
început prin a spune că nu văd rostul 
unui astfel de demers, susținând că 
industria asigurărilor auto din Statele 
Unite, cu subscrieri de circa 172 miliarde 
USD anual, este una dintre cele mai 
competitive din SUA, mai ales în ceea ce 
privește „războiul” reducerii tarifelor.  

Pe de altă parte, Consumer 
Federation of America, una dintre cele 
mai puternice organizații de protecție a 
consumatorilor de peste Ocean, a salutat 
inițiativa Oficiului. Organizația susține că 
polițele de asigurări auto sunt încă mult 
prea scumpe pentru multe categorii de 
șoferi, cu toate că achiziția de asigurări 
de răspundere civilă auto este obligatorie 
în majoritatea statelor din SUA. La rândul 

1 mld. USD
 anual este suma cheltuită anual de 

asigurătorii auto din SUA doar pentru 
reclame publicitare care îi îndeamnă 
pe șoferi să consulte comparatoare 

online de prime de asigurare pentru a 
schimba compania la care se asigură. 

Ohio este statul american cu 
cele mai ieftine asigurări 
auto, prima medie anuală 

(RCA + CASCO) fiind de 

916 USD,
 potrivit insure.com. 

Internaţional
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ei, National Association of Insurance 
Commissioners, federația instituțiilor 
statale americane de supraveghere în 
asigurări, a anunțat, într-o declarație, că 
și-a asumat angajamentul de a veghea 
pentru ca deținătorii de polițe de asigurare 
să fie tratați corect și să aibă acces stabil la 
piețele de asigurări, precizând, totodată, 
că va sprijini demersul Oficiului Federal 
pentru Asigurări. Federația, care nu emite 
decât recomandări, pe care organismele 
statale le pot adopta sau nu, derulează 
deja de un an un studiu propriu privind 
accesul șoferilor americani la polițe auto. 

Totul pare o strategie în 
vederea centralizării

Dacă comparăm piața asigurărilor 
auto cu oricare altă piață de produse 
sau servicii din Statele Unite, este de 
departe cea mai competitivă, cea mai 
bine reglementată la nivel local, de 
către organismele statale,  și care oferă 
cele mai multe beneficii pentru toți cei 
implicați în ea, consumatori și companii 
deopotrivă, spune Dave SNYDER, Director 
al organizației profesionale Property 
Casualty Insurers Association of America, 
citat de The Wall Street Journal. Acesta 
adaugă că primele de asigurare s-au 
menținut stabile de mulți ani de zile, 
în condițiile în care costurile îngrijirii 
medicale, care sunt incluse în tarifarea 
componentei de protecție personală 
față de accidente a asigurărilor auto, au 
crescut dramatic. 

Demersul Oficiului Federal pentru 

Asigurări vine după un raport publicat 

în decembrie anul trecut de aceeași 

instituție, care vorbea despre necesitatea 

modernizării actualului sistem american 

descentralizat de supraveghere în 

asigurări, bazat pe organisme de 

reglementare statale. Raportul sugera 

că ar fi bine ca Washingtonul să aibă un 

rol mai mare în domeniu, propunând 

un așa-numit „model hibrid” în care 

supraveghetorii locali și o instituție 

centrală federală în domeniu să aibă 

roluri complementare. Documentul 

amintea că Guvernul Statelor Unite este 

deja implicat în mai multe sectoare ale 

industriei, cum ar fi asigurările agricole 

sau cele contra dezastrelor naturale și 

terorismului.   

Supraveghetorii se 
vor pronunța asupra 
pertinenței cotațiilor

Raportul din decembrie 

menționează sectorul asigurărilor auto 

ca pe unul de cel mai mare interes 

pentru Oficiu, afirmând că instituțiile de 

supraveghere ar trebui să se pronunțe 

asupra pertinenței cotațiilor oferite de 

asigurători, mai precis asupra factorilor 

care sunt utilizați la evaluarea riscurilor 

asumate pe polițe, evaluare care 

constituie baza stabilirii prețurilor. În 

SUA, ca peste tot, asigurătorii fixează 

primele de asigurare auto pe baza unor 

algoritmi în care intră vârsta șoferilor, 

domiciliul, istoricul la volan, modelul 

mașinii și distanța anuală estimată pe 

care aceștia o parcurg cu autoturismul. 

De obicei, femeile plătesc prime de 

asigurare mai mici decât bărbații.

În plus însă, companiile de 

asigurări țin cont și de elemente mai 

controversate, cum ar fi profesia, nivelul 

de educație, precum și istoricul sau 

ratingul de credit. În condițiile în care 

milioane de americani cu venituri mici 

sau moderate se chinuiesc să facă față 

costurilor achiziției de asigurări auto 

obligatorii, iar asigurătorii continuă să 

adauge printre factorii de cotare noi 

elemente controversate, care scumpesc 

tot mai mult tarifele, demersul Oficiului 

este nu doar necesar, ci și urgent, 

spune J. Robert HUNTER, Director la 

departamentul de asigurări al Consumer 

Federation of America, fost șef al 

Comisiei de Supraveghere în Asigurări a 

statului Texas. 

Oficiul Federal pentru Asigurări 

este condus de Michael Mc RAITH, 

de asemenea un fost președinte de 

organism statal de reglementare, cel din 

Illinois. El a declarat că va monitoriza 

progresele înregistrate de aceste 

organisme statale în anumite domenii 

de interes, unde s-a decis că este nevoie 

de modernizare, însă a refuzat să ofere 

detalii mai precise despre intențiile de 

viitor ale instituției pe care o conduce. 

Adrian MOȘOIANU

Jeep 
Wrangler SUV

este în prezent mașina cea mai 
ieftin de asigurat în Statele Unite, 
prima medie anuală, calculată la 

nivel federal, pentru un șofer de 40 
de ani cu un bun istoric la volan, 

fiind de 1.080 USD (RCA + CASCO), 
potrivit insure.com. 

Nissan GT-R 
este în prezent mașina cea mai 

scump de asigurat în Statele Unite, 
prima medie anuală, calculată la 

nivel federal, pentru un șofer de 40 
de ani cu un bun istoric la volan, 

fiind de 3.169 USD (RCA + CASCO), 
potrivit insure.com. 

Michigan 
este statul american cu cele mai 

scumpe asigurări auto, prima medie 
anuală (RCA + CASCO) fiind de 
2.551 USD, potrivit insure.com. 

Internaţional
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Lex

Protecţia drepturilor 
persoanelor fizice 
asigurate RCA în România

Toate 
persoanele 
fizice care au 
în proprietate 
vehicule supuse 
înmatriculării/
înregistrării în 
România au 
obligaţia de a 
încheia asigurarea 

RCA.

Poliţa RCA reprezintă o asigurare 

prin care terţii prejudiciaţi în urma 

unui accident auto, produs din vina 

conducătorului auto asigurat, primesc 

despăgubiri pentru daunele materiale 

şi/sau decesul ori vătămările corporale 

suferite în acel accident. 

Persoana al cărei autoturism 

a fost avariat în urma producerii 

unui eveniment rutier poate solicita 

asigurătorului autoturismului vinovat 

despăgubiri în vederea acoperirii 

prejudiciilor suferite.

În aceste condiţii, asigurătorul 
are obligaţia de a soluţiona cererea 
persoanei prejudiciate, în maxim 3 
luni de zile de la avizarea producerii 
evenimentului asigurat, astfel:

1. fie răspunde cererii părţii 
solicitante, prezentând o ofertă 
de despăgubire (dacă se justifică 
răspunderea asiguratului în producerea 
accidentului şi prejudiciul este 
cuantificat);

2.  fie notifică părții prejudiciate 
motivele pentru care nu pot fi acordate 
total sau parţial despăgubirile solicitate.

Primul pas în vederea obţinerii 
acoperirii prejudiciilor produse îl 
reprezintă  depunerea unei cereri de 
despăgubiri adresată asigurătorului 
autoturismului vinovat de producerea 
accidentului.

În acest caz, asigurătorul este 
obligat să iniţieze toate demersurile 
necesare deschiderii dosarului de daună, 
constatării daunelor produse şi obţinerii 

de la persoana prejudiciată a tuturor 

documentelor necesare soluţionării 

cererii de daune. 

În conformitate cu legislaţia în 

vigoare, asigurătorul RCA are obligaţia de 

a despăgubi partea prejudiciată pentru 

prejudiciile suferite în urma accidentului 

produs prin intermediul vehiculului 

asigurat, potrivit pretenţiilor formulate 

în cererea de despăgubire dovedite prin  

mijloacele de probă permise de lege, 

conform Ordinului CSA nr.14/2011.

Fără a se depăşi limitele de 

despăgubire prevăzute în contractul 

de asigurare RCA, în condiţiile în care 

evenimentul asigurat s-a produs 

în perioada de valabilitate a poliţei 

de asigurare RCA, asigurătorii sunt 

obligaţi să acorde despăgubiri, în 

formă bănească, pentru oricare dintre 

prejudiciile descrise anterior.

În situaţia în care posesorii de 

RCA sunt nemulțumiţi de modul de 

soluţionare al cererii de despăgubire, de 

Av. Claudiu 
GIAMBAŞU
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valoarea de despăgubire, timpul lent de 
soluţionare, nerespectarea procedurilor 
interne de soluţionare etc., aceştia au 
la dispoziţie posibilitatea legală de a 
formula reclamaţii:

1. la societatea de asigurare în 
cauză, având în vedere că legislaţia 
obligă societăţile de asigurare să aibă 
stabilite proceduri de soluţionare a 
reclamaţiilor;

2. la Comisia de Supraveghere a 
Asigurărilor, care va analiza şi soluţiona 
reclamaţia conform prevederilor legale 
în vigoare;

3. la instanţa de judecată pentru 
repararea prejudiciului, potrivit legislaţiei 
din România.

4. Suplimentar, în cazul în 
care posesorii RCA sunt persoane 
fizice (în calitate de consumatori), 
pot formula reclamaţii împotriva 
asigurătorului, emitent al poliţei RCA, la 
Autoritatea Naţională pentru Protecţia 

Consumatorilor în temeiul dispoziţiilor 
O.G. nr. 21/1992 privind protecţia 
consumatorilor, republicată (r2).

În această situaţie, reclamaţiile 
se pot referi la încălcarea drepturilor 
asiguratului ca şi client/consumator, 
respectiv dreptul  de acces la produsul 
ales; dreptul de a alege rezonabil 
produsul care i se potriveşte cel mai bine; 
dreptul de a fi informat în legătură cu 
produsul ales; dreptul de a fi compensat; 
dreptul de a beneficia de un tratament 
rezonabil din partea companiei de 
asigurări; dreptul de a fi reprezentat 
în situaţii de dispute sau dezacorduri; 
dreptul de a fi sigur că nu se află în 
situaţia de a fi luat decizii care implică 
acceptarea de riscuri exagerate.

Este bine de ştiut că în materie de 
protecţie a consumatorilor se foloseşte 
sintagma „drepturile asiguraţilor la 
activele asigurătorului" cu referire la 
acea parte din veniturile asigurătorului 

în domeniul non-viaţă, venituri 
reprezentate de rezerva de prime 
necuvenite şi daunele scadente.

Având în vedere faptul că 
respectarea drepturilor persoanelor fizice 
care deţin un autovehicul asigurat RCA 
necesită mult mai multe lămuriri, acestea 
vor fi prezentate în următoarele numere 
ale revistei.

Daniel Florea & Asociaţii
Rubrică oferită de
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Un volum mai mare de business din afara ţării şi diversificarea afacerilor, contrabalansate 
de un rating de ţară scăzut şi o economie locală care nu poate face faţă costurilor de 
reasigurare. Oportunităţile, dar şi provocările pieţei de reasigurări din Rusia au fost 
dezbătute în cadrul Conferinţei Internaţionale de Reasigurări de la Moscova.

Reasigurătorii ruşi, 
reuniţi la Moscova

Reasigurătorii din Rusia au nevoie 

de un volum mai mare de business din 

afara ţării şi o diversificare a afacerilor, 

apreciază reprezentanţii companiilor 

internaţionale de reasigurare şi brokeraj. 

Atingerea acestor obiective este 

condiţionată însă de ratingul scăzut de 

ţară al Rusiei (BBB-) şi de incapacitatea 

economiei locale de a suporta costurile 

importante de reasigurare. Acestea 

sunt concluziile care s-au desprins din  

lucrările prilejuite de cea de a XVIII-a 

ediţie a Conferinţei Internaţionale de 

Reasigurări de la Moscova, întrunire 

la care au participat peste 277 de 

reprezentanţi din 114 companii de 

specialitate din 19 ţări. Evenimentul a 

fost organizat de către asociaţia locală 

a asigurătorilor şi compania DELOVOY 

Format. În mod tradiţional, Publicaţiile 

XPRIMM au susţinut în calitate de 

Partener Media evenimentul, fiind 

reprezentate la conferinţă de către 

Adriana PANCIU, CEO, Media XPRIMM, 

şi Oleg DORONCEANU, Director, 
International Relations Department.

Cu ocazia evenimentului a fost 
lansată în premieră şi publicaţia dedicată 
pieţei ruse de profil – Insurance Profile 
Rusia, editată în două versiuni – în limbile  
engleză şi rusă, și realizată în colaborare 
de către Media XPRIMM şi „Insurance 
Today”, unul dintre cele mai cunoscute 
portaluri de asigurări din Rusia.  Editarea 
Insurance Profile Rusia a fost susținută de 
către industria internaţională şi rusească 
de asigurare-reasigurare, publicaţia 
prezentând principalele aspecte ale 
pieţei locale de profil şi rezultatele 
financiare aferente anului 2013.

Companiile ruse au cedat 
în reasigurare 70% din 
prime în afara ţării 

În cadrul conferinţei a fost subliniat 
faptul că în 2013 volumul total al 
primelor acceptate de companiile ruseşti 
în reasigurare s-a ridicat la 44,7 miliarde 

ruble (+5,7%), din care  ponderea 

deţinută de către primele primite în 

reasigurare din afara ţării s-a ridicat la 

doar 28,6%. În acelaşi timp, circa 70% 

din prime sunt cedate în afara ţării. În 

situaţia dată, efortul reasigurătorilor ruşi 

de creştere a afacerilor din afara ţării fără 

un sprijin politic din partea statului  ar fi 

destul de dificilă, au punctat specialiştii 

pieţei de profil în cadrul evenimentului. 

Printre subiectele abordate în 

prima zi a conferinţei s-au regăsit: 

perspectivele de dezvoltare a pieţei 

de asigurare/reasigurare din Rusia, 

experiența companiilor rusești pe 

piața internațională și nivelul scăzut al 

ratingului, experienţa internaţională în 

regularizarea daunelor în reasigurare. 

Un aspect important subliniat în 

cadrul discuţiilor a fost şi cel al creşterii 

daunalităţii pe piaţa de profil, astfel că, în 

2013, companiile ruseşti au plătit daune 

în valoare de 14,3 miliarde ruble în baza 

contractelor de reasigurare, cu 3% mai 

Charles J.CATT, CEO, CHALLENGE Group Inc. Petr POKORNY, Senior Underwriter, CATLIN 
Re, Switzerland

Gepa JANSEN-KLAUS, Senior Client Manager 
Russsia & CIS, SWISS Re Europe S.A
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mult faţă de anul 2012 şi cu 4% faţă de 
2011. Cea de a doua zi a evenimentului 
a fost dedicată discuţiilor interactive 
în ceea ce priveşte aspectele practice 
în domeniul de reasigurare, modul de 
ajustare a pierderilor, alternative pentru 
practicile tradiționale de reasigurare, 
impactul sancțiunilor economice 
internaționale privind operațiunile de 
reasigurare şi altele.

Atât participanții ruși,  cât și cei 
străini au remarcat caracterul deschis 
al evenimentului, unde accentul a fost 
pus pe dezbateri axate pe problemele 
și perspectivele pieței de reasigurare, 
în ideea de a fi găsite cele mai eficiente 
modalităţi şi soluţii pentru toate părţile 
implicate.

Remarc o creştere de la an la an a 
interesului pentru acest eveniment, ceea 
ce înseamnă că asigurătorii ruşi sunt în 
prezent, faţă de anii precedenţi,  mult mai 
interesați să asculte opiniile omologilor săi 
internaționali, a punctat  John METCALFE, 
Director General Adjunct, PFIB Group 
Limited,  în cadrul conferinţei.

Prime acceptate 
în reasigurare din 

afara ţării 

Prime cedate în 
reasigurare în afară 

ţării 

2011 2012 2013

2011 2012 2013

31%

30%

29%

28%

27%

26%

25%

24%

70%

69%

68%

67%

66%

26.3%

69.18%

28.6%

69.22%

30.1%

67.14%

Jha Arun KUMAR, Head of Moscow 
Representative Office, K.M. DASTUR 
Holdings

John METCALFE, Director, RFIB Group, Great 
Britain

Maria MOROZOVA, Member of the Board of 
Management, RUSSIAN Re, Russia

Yulia KHMELNITSKAYA, Deputy CEO, WILLIS 
LLC, Russia

Alexander GERASIMENKO, Senior 
Underwriter CEE, HANNOVER Re, Germany
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Două tipuri de asigurări obligatorii urmează să fie introduse în Kazakhstan în perioada 
următoare: poliţele dedicate riscurilor catastrofale şi asigurările medicale. Principalele 
provocări în implementarea celor două sisteme s-au numărat printre subiectele 
dezbătute în cadrul Conferinţei Internaţionale „Asigurări în Asia Centrală”. 

Riscuri de catastrofă naturală 
– asigurate obligatoriu în Kazakhstan

Asigurările obligatorii împotriva 

dezastrelor naturale vor fi introduse până 

la finele acestui an în Kazakhstan, în 

paralel cu lansarea unor poliţe medicale 

obligatorii. Modul de introducere, cât şi 

forma acestora a fost discutată detaliat 

de către industria locală de profil şi 

autorităţile implicate împreună cu 

reprezentanţii pieţei internaţionale de 

asigurări-reasigurări în cadrul celei de a 

VIII-a ediţii a Conferinţei Internaţionale 

„Asigurări în Asia Centrală”, care a 

avut loc pe 15-16 aprilie în Alma Ata, 

Kazakhstan.

Evenimentul a fost organizat cu 
sprijinul Asociaţiei locale a Asigurătorilor, 
autoritatea de supraveghere şi societăţile 
de asigurare. Conferinţa a devenit deja o 
tradiţie pentru liderii pieţei de asigurare 
şi reasigurare din Asia Centrală, ţările 
CSI şi Europa Centrală şi de Est. XPRIMM 
Publications a sprijinit evenimentul în 
calitate de Partener Media. În acest an, 
Adriana PANCIU, Director General, Media 
XPRIMM,  şi Oleg DORONCEANU, Director 
Relaţii Internaţionale,  au reprezentat 
XPRIMM Publications în cadrul 
conferinţei. Cu ocazia evenimentului a 
fost distribuită şi prima ediţie a Revistei 

INSURANCE Profile Kazakhstan, realizată 
de Media XPRIMM şi InterConsult Info, 
publicată în două versiuni – în limbile 
engleză şi rusă, alături de profile dedicate 
altor ţări precum Rusia, Azerbaidjan, 
Serbia, Turcia, România şi altele.

Cheltuielile 
Kazakhstanului pentru 
gestionarea urmărilor 
evenimentelor de 
catastrofă naturală au 
crescut de 16 ori în ultimii 
3 ani

Cel mai important subiect pe 
ordinea de zi din cadrul evenimentului 
a fost dedicat  riscurilor de catastrofă 
naturală şi implicaţiilor acestora asupra 
industriei de asigurare, fiind prezentată şi 
experienţa altor ţări cum ar fi Turcia sau 
Germania. Kazakhstan este o ţară expusă 
la riscurile de catastrofă, îndeosebi la 
cutremur, inundaţii, aluviuni şi incendii. 
Potrivit Ministerului pentru Situații de 
Urgență, în perioada 2009-2011, numărul 
acestor evenimente s-a ridicat la 12.450. 
Valoarea totală a daunelor s-a ridicat la 
35,4 miliarde tenghe (circa 177 milioane 
euro). În 2012,  în urma dezastrelor 
naturale,  pagubele materiale înregistrate 
au totalizat 6,3 miliarde tenghe sau 31 
milioane euro. De menţionat faptul 
că pentru acoperirea acestor pagube 
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cheltuielile statului din 2009 până în 
2011 au crescut de 16 ori.  

Cea de a doua zi a conferintei a 
fost dedicată asigurărilor obligatorii de 
sănătate, aceasta fiind o altă prioritate 
a autorităţilor locale şi a asigurătorilor. 
Reforma sistemului de sănătate din 
Kazahstan, elaborarea pachetelor 
medicale, identificarea surselor de 
finanţare împreună cu utilizarea 
mecanismelor de asigurare reprezintă 
principalele obiective pentru stat. 
Preşedintele Kazahstanului, Nursultan 
NAZARBAEV,  în mesajul său a subliniat 
că ar trebui studiat cu atenţie subiectul 
cu privire la introducerea asigurărilor 
obligatorii de sănătate. Răspunderea 
solidară a statului, angajatorului şi 
angajatului privind sănătatea lui 
reprezintă principiul de bază al întregului 
sistem de sănătate. 

Potrivit experţilor în asigurare,  în 
cazul în care,  în perioada 2014-2015,  
vor fi aprobate cele două legi privind 
introducerea asigurărilor obligatorii 
– împotriva riscurilor catastrofale şi 
asigurările de sănătate, piaţa va înregistra 
o creştere semnificativă comparativ cu 
2013. În anul precedent, primele brute 
subscrise de companiile de asigurare din 
Kazakhstan au totalizat 279,2 miliarde 
tenge sau 1,3 miliarde euro, marcând o 
creştere de 17,66%, în valută naţioanală, 
faţă de 2012 (n.r.: în 2012,  primele brute 
au înregistrat o creştere de aproape 20% 
în comparaţie cu 2011). 

Totodată, începând cu 2011 a 

fost întregistrată o creştere constantă 

a ponderii primelor brute subscrise în 

PIB-ul ţării,  ajungând la 0,79% în 2012 şi 

0,83% în 2013. (grafic) 

Printre vorbitorii de renume 

care au susţinut prezentări în cadrul 

evenimentului s-au numărat Nurlan 

ABRAHMANOV, Director Departament 

Supraveghere din cadrul Băncii Naţionale 

a Kazahstanului, Dmitry KUDLOV, 

reprezentantul Departamentului de 

Asigurări din cadrul Băncii Centrale a 

Rusiei, Christian KREUTZER, Market Head 

Russia&CIS, SWISS Re, Ismet GYUNGOR, 

Coordonatorul Pool-ului de asigurări de 

catastrofă din Turcia, Igor SHEKHOVTSOV, 

Director General Adjunct, UNITY Re, 

Rusia, Dr. Peter Müller, Şef birou MUNICH 

Re, CSI. 

Discuţiile au fost practice şi utile 

pentru companiile de asigurare din 

Kazakhstan. În cadrul conferinţei au 

fost abordate mai multe probleme 

actuale ale pieţei ,ceea ce va ajuta 

la modificarea cadrului legislativ, a 

subliniat Maria SHIPOVALOVA, Director 

General, INTERCONSULT Info Kazahstan, 

organizatorul evenimentului. 

Oleg DORONCEANU

Basic macroeconomic 
& insurance 
indicators

2008 2009 2010 2011 2012 2013

GDP, 
current 
prices

KZT 
billion(1)

16,268 17,008 21,815 27,572 30,219 33,793

EUR 
billion(4)

95 80 112 144 152 160

1 Ponderea PBS în PIB-ul ţării 

2008 2009 2010 2011 2012 2013

0.8

0.6

0.92

0.78

0.70

0.72

0.79
0.83

Aigului JUMATAEVA, 
Reprezentantul 
Departamentului de 
Politică Financiară al 
Comisiei Economice 
Eurasiatice

Serghey 
OSENKO, 
Director 
Departament 
Supraveghere 
din cadrul 
Ministerului 
de Finanţe, 
Belarus

Christian 
KREUTZER, Market 

Head Russia&CIS, 
SWISS Re

Eugene 
GURENKO, 
Specialist, World 
Bank
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Ziua de 20 mai 2014 marchează aniversarea a şase ani de administrare 
propriu-zisă în Pilonul II de pensii private din România: şase ani în 
care, navigând pe apele pline de curenţi potrivnici ale unei economii 
scuturate de furtuna financiară care a traversat Europa, fondurile de 
pensii private obligatorii au reuşit să menţină un curs ascendent, să 
furnizeze participanţilor lor rezultate investiţionale real pozitive şi să-şi 
menţină profilul instituţional nepătat de niciun scandal.

Pilonul II de pensii private a 
plecat, la linia de start, în mai 2008, 
cu un portofoliu de 4,15 milioane 
participanţi şi cu un prim virament 
al contribuţiilor în valoare totală de 
88,2 milioane lei, aferent unui număr 
de 3,19 milioane participanţi şi unui 
procent de contribuţie de 2% din venitul 
salarial. Şase ani mai târziu, în martie 
2014, numărul participanţilor înrolaţi 
în sistem era de 6,12 milioane, din 
care în luna respectivă un număr total 
de 3,68 milioane au primit contribuţii 
totale de 305,98 milioane lei. Procentul 
de contribuţie a crescut în perioada 
parcursă de la lansare de la 2%, la 4,5% 
din salariul brut, cu o „întârziere” de 
jumătate de punct procentul faţă de 
calendarul stabilit iniţial prin Lege, 
urmare a îngheţării încă nerecuperate a 
contribuţiilor în 2009. În cifre absolute, 
valoarea contribuţiei medii a crescut 
de la circa 30 lei/participant în anul de 
debut, la aprox. 80 lei/participant în 
primele luni ale anului 2014, atât pe 
fondul măririi procentului de contribuţie, 
cât şi a creşterii cumulate cu circa 
29% a valorii salariului mediu brut pe 
economie.

De remarcat însă că o constantă 
a sistemului, în ceea ce priveşte 
contribuţiile, este ponderea ridicată 

a participanţilor ale căror conturi de 
economisire pentru pensie nu sunt 
alimentate în mod constant. Astfel, chiar 
dacă numărul conturilor care nu au 
înregistrat nicio contribuţie de la debutul 
sistemului până acum – aşa-numitele 
„conturi goale” -, a scăzut constant, 
cifrându-se în prezent la mai puţin de 
4% din total, există totuşi, pentru o mare 
masă de participanţi, o importantă lipsă 
de constanţă în virarea contribuţiilor. În 

parte ca efect al volatilităţii înregistrate 
de piaţa muncii, a angajărilor pe termen 
scurt, a unor situaţii speciale sau a unor 
neregularităţi în depunerea declaraţiilor 
unice de către angajatori, lună de lună 
sunt alimentate cu contribuţii numai 
circa 60% dintre conturile participanţilor 
înregistraţi în sistem, procent care s-a 
degradat continuu sub efectul crizei. În 
plus, aşa cum declara recent liderul unei 

companii de administrare, în încasări 
există o mare volatilitate greu de explicat: 
Confruntând listele de „neplătitori”, de la o 
lună la alta se vede uşor că într-o măsură 
foarte mare aceştia nu sunt aceiaşi. S-ar 
putea crede ca în piaţa muncii intră şi 
ies lunar sute de mii de oameni. Pentru 
administratori ar fi util să poată înţelege 
acest fenomen pentru a-şi calibra mai 
eficient acţiunile viitoare şi, în ultimă 
instanţă, a administra şi mai bine decât 
o fac în prezent sumele încredinţate 
fondurilor în numele participanţilor.

Jucători de top pe piaţa 
investiţiilor

 Oricare ar fi însă dificultăţile cu 
care administratorii fondurilor de pensii 
de Pilon II s-au confruntat în aceşti ani, 
rezultatele obţinute în administrare 
au depăşit chiar şi cele mai optimiste 
aşteptări. La finalul lunii martie 2014, 
activele nete în administrare atinseseră 
un volum de 14,83 milioane lei, un 
total care adaugă volumului total de 
contribuţii brute virate, de 12,18 milioane 
lei, un câştig net suplimentar de peste 
2,6 miliarde lei obţinut de administratori 
în beneficiul participanţilor în urma 
plasamentelor financiare realizate. De 
la lansare până în prezent, randamentul 
mediu anualizat realizat de fondurile de 

Un Succes cu ... 
va urma

2.502 lei
Valoarea medie a conturilor de Pilon II 

la finalul lunii martie 2014. 

Daniela GHEȚU
Editorial Director
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pensii de Pilon II a fost de 11,1%, rezultat 
excepţional ţinând cont de profilul de 
risc redus specific acestor fonduri, în 
România şi în lume, şi de caracteristicile 
defavorabile ale mediului economic şi 
investiţional în această perioadă.

Dincolo de câştigurile financiare 
acumulate în beneficiul participanţilor, 
fondurile de pensii devin pe zi ce trece 
un partener din ce în ce mai interesant 
pentru economia de ansamblu a ţării. 
Gestionând o putere investiţională care 
depăşeşte în prezent 3,5 miliarde euro, 
aceste entităţi întrunesc calităţile unor 
investitori instituţionali de importanţă 
strategică şi sunt pregătite să joace un rol 
important pentru finanţarea economiei 
româneşti. Câteva date relevante puse 
la dispoziţie de asociaţia operatorilor în 
domeniul pensiilor private demonstrează 
rolul de prim-plan pe care fondurile 
de Pilon II îl joacă deja din punct de 
vedere investiţional: poderea investiţiilor 
realizate în România depăşeşte 95% din 
volumul activelor nete administrate, în 
timp ce fondurile de pensii reprezintă, 
după bănci, cei mai mari deţinători de 

datorie publică, cu preferinţă pentru 
maturităţi lungi, în portofoliul pieţei de 
pensii private obligatorii regăsindu-se 
9,6% din titlurile de stat ale României. 

Nu mai puţin importantă şi cu un 
mare potenţial de viitor, este prezenţa 
fondurilor de pensii private pe Bursa de 
la Bucureşti, plasamentele deţinute - în 
valoare de circa o jumătate de miliard 
euro -, calificându-le deja ca cei mai 
mari investitori instituţionali locali, 
care asigură circa 10% din lichiditatea 
medie a Bursei, au investiţii în cca. 
60-70 de companii româneşti şi joacă 
un rol crucial în succesul privatizărilor 
prin listare. Ţinând cont de perspectiva 

fondurilor de a atinge, până în 2018, un 
volum al activelor nete de 10 miliarde 
euro, după cum estimează operatorii în 
domeniu, şi de disponibilitatea lor de a 
investi numai în 2014 - 2015 un volum 
de circa 500 milioane euro în noi oferte 
publice de acţiuni şi obligaţiuni, devine 
evident că actuala lor prezenţă în peisajul 
investiţional, deşi deja suficient de 
impresionantă, este doar… un  început şi 
un bun indicator al potenţialului de viitor. 
Rămâne doar ca mediul investiţional în 
care se „mişcă” aceste entităţi să ofere 
oportunităţile necesare, iar în această 
privinţă se pare că mai sunt încă multe 
lucruri de făcut.

Şi totuşi …
Participare largă, siguranţă, 

transparenţă, randamente investiţionale 
foarte bune… se poate, aşadar, spune că 
cei şase ani de funcţionare ai sistemului 
de pensii private obligatorii reprezintă o 
poveste de succes? 

În cele mai multe privinţe, cu 
siguranţă răspunsul este unul pozitiv. 
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Participanţi pentru 
care au fost virate 
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respectivă

% particip. cu contrib. de la debut 76.87 91.00 93.78 94.97 95.85 96.72 96.87

% particip. cu contrib. in luna 76.87 71.81 67.09 62.18 62.63 60.62 60.14

~500 mil. euro
Valoare medie a conturilor de Pilon II la 

finalul lunii martie 2014. 

Rubrică realizată 
cu sprijinul
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Şi totuşi… dacă sistemul acoperă mai 
bine de 97% din numărul salariaţilor 
înregistraţi în România, potrivit 
Institutului Naţional de Statistică (cifră 
care include forţele armate şi asimilaţi 
şi persoanele care lucrează în sectorul 

informal şi la negru), iar randamentele 
investiţionale obţinute au permis, aşa 
cum am arătat, o bună valorificare a 
contribuţiilor vărsate către participanţii 
la sistem, nu este mai puţin adevărat 
că valoarea contului mediu după şase 
ani de funcţionare a sistemului, de 
numai circa 550 euro, arată clar că 
este nevoie ca nivelul contribuţiilor să 
crească substanţial pentru a permite 
acumularea unor active relevante pentru 
constituirea unui venit suplimentar 
la pensie. Mai mult, să nu uităm că 
această valoare medie, ca orice medie, 
nu reflectă fidel situaţia reală a unui 
imens număr de conturi pentru care s-au 
înregistrat numai contribuţii sporadice, 

ceea ce înseamnă că în plan practic 
obiectivul pentru care au fost create nu 
poate fi îndeplinit. Ca atare, sistemul de 
pensii private obligatorii nu poate livra 
rezultatele scontate decât dacă şi piaţa 
muncii asigură continuitatea necesară în 
contribuţie, iar puterea politică nu abdică 
de la obiectivele sociale vizate prin 
înfiinţarea sistemului.

Cât despre contribuţia fondurilor 
de pensii la susţinerea creşterii 
economice, chiar dacă semnele 
contabilizate până în acest moment sunt 
mai mult decât încurajatoare, pentru 
ca ele să se concretizeze pe viitor într-o 
susţinere financiară reală şi importantă 
pentru economia românească este 

nevoie ca acestor investitori importanţi 
să li se ofere oportunităţile necesare. 
Focalizarea fondurilor de pensii 
româneşti rămâne, potrivit declaraţiilor 
operatorilor, şi pe viitor, tot pe companii 
autohtone, însă până acum ofertele de 

acţiuni şi obligaţiuni pe Bursa de Valori 
de la Bucureşti au fost şi sunt încă rare 
şi insuficiente. Cât despre crearea unor 
instrumente financiare adaptate pentru 
a permite fondurilor de pensii implicarea 
în proiectele naţionale de anvergură 
strategică, deocamdată ne aflăm doar în 
faza discuţiilor teoretice şi de principiu. 
Ca atare, încă o dată, este vorba despre 
realizarea unui parteneriat funcţional 
în care statul român să dovedească că 
vrea şi poate produce condiţiile necesare 
pentru a valorifica potenţialul pe care a 
reuşit să-l creeze cu succes cu şase ani în 
urmă.
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perioada 2014 – 2015
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Visul companiilor din asigurări de a crea agentul compozit capabil să 
vândă cu succes produse de non-viață și viață rămâne în continuare un 
vis la mai bine de 10 ani după ce una dintre cele mai mari companii din 
România a încercat acest experiment.

O nouă frontieră în vânzări: 
neuroștiințele
Revoluția în vânzări 
se află deja în plină 
desfășurare, însă nu și în 
România

Faptul că deja neuroștiințele 
revoluționează domeniul vânzărilor 
și managementului în vânzări este de 
notorietate în țările cu o civilizație mai 
avansată. Așa cum ne-am obișnuit,  țara 
noastră continuă să fie pe ultimele locuri 
la ceea ce înseamnă revoluționarea 
sistemelor, lucru pe care l-am confirmat 
și în 1989: am fost ultimii din Europa care 
am făcut schimbarea.

Așa cum spuneam într-un articol 
precedent, visul companiilor din asigurări 
de a crea agentul compozit capabil să 
vândă cu succes produse de non-viață 
și viață rămâne în continuare un vis la 
mai bine de 10 ani după ce una dintre 
cele mai mari companii din România a 
încercat acest experiment prin crearea 
unei structuri speciale într-o locație din 
Piața Victoriei, rezultatul fiind un eșec 
ascuns cu grijă.

Și va rămâne un vis atâta timp 
cât companiile de top din Occident 
aplică cele mai recente progrese ale 
neuroștiințelor în a crea programe de 
pregătire – instruire - training, produse 
și strategii concepute pentru a face 
apel în mod direct, rapid și cu putere 
asupra creierului consumatorului,  în 

timp ce companiile de top din România 
continuă să investească sume mari de 
bani în trainingul de vânzări formale 
care se dovedește inadecvat la cerințele 
moderne ale pieței actuale. 

Totuși,  este evident că interesul 
pentru aceste noi provocări este în 
creștere,  ținând cont că am găsit  și 
manageri deschiși către acest domeniu.

„Nu suntem mașini 
gânditoare care 
simt, suntem mașini 
emoționale care gândesc, 
din când în când.”

În cartea sa Eroarea lui Decartes: 
Emoţie, raţiune şi creierul uman,  
reputatul cercetător Antonio DAMASIO, 
Profesor universitar de neuroștiințe 
la Universitatea din California de Sud 
și autor al teoriei markerilor somatici, 
afirmă faptul că emoțiile nu sunt 
opționale,  ci ele reprezintă combustibilul 

de bază de care creierul are nevoie 

pentru a lua decizii. Decizii raționale nu 

există și,  de aceea,  gândurile raționale 

sunt produsul emoțiilor. Asta pentru 

că cercetările cu cea mai avansată 

tehnică de investigare a creierului 

uman au demonstrat că peste 95% 

(după alți cercetători procentul ar fi și 

mai mare) dintre deciziile pe care le 

luăm zilnic provin din subconștient-

inconștient. În acest context, ipoteza lui 

DAMASIO conform căreia noi nu suntem 

mașini gânditoare care simt, ci mașini 

emoționale care gândesc uneori logic se 

confirmă.

Aplicațiile în practică și 

descoperirile neuroștiințelor vă oferă o 

imagine de neprețuit asupra modelelor 

de procesare a informației de către 

creierul uman și modul în care pot 

influența strategiile în vânzări în orice 

moment al procesului de vânzare. Prin 

urmare, cunoașterea și stăpânirea acestor 

cunoștințe de către vânzător conduc 

către stimularea și creșterea indiscutabilă 

a vânzărilor.

Neuroștiințele vă oferă de 
asemenea o altă perspectivă, neegalată 
până astăzi din punct de vedere 
istoric în vânzări: aceea de a rezolva 
problema ambelor părți ale ecuației 
vânzător - cumpărător și,  prin urmare,  
obținerea de rezultate reciproc agreate și 

mulțumitoare. 

Peste 95% dintre deciziile 
pe care le luăm zilnic 
provin din subconștient-
inconștient.

Sorin RÎMBU
Executive Neuro-Coach

NeuroŞtiinţe
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Poarta de acces în mintea 
clientului este deschisă 
doar 2 milisecunde

Creierul uman exercită o imensitate 

de funcții. Acest lucru i-a făcut pe 

unii neurofiziologi să nege unicitatea 

acestuia, cel mai cunoscut exemplu fiind 

creierul triunic al lui Paul MacLean. El 

vorbește despre existența a trei creiere 

distincte într-unul singur, apărute unul 

peste celălalt,  de-a lungul evoluției 

umane,  și anume: la bază se află creierul 

reptilian (primar) însărcinat cu reglarea 

funcțiilor fiziologice primare necesare 

pentru supraviețuire și cu unele conduite 

primitive. Imediat deasupra se află 

creierul paleomamifer reprezentat de 

sistemul limbic care este considerat ca 

fiind centrul emoțiilor. Peste aceste două 

creiere se găsește neocortexul, acesta 

fiind sediul tuturor funcțiilor complexe 

ale gândirii și rațiunii.

Cercetările recente au tendința 

să demonteze această teorie,  dat fiind 

că s-a dovedit științific faptul că toate 

regiunile cerebrale sunt interconectate,  

asta însemnând că creierul este de fapt 

un singur organ.

Până la dovedirea științifică a 

unor alte teorii,  rămâne incontestabil 

faptul că nivelul inferior al creierului, 

creierul reptilian, are un impact mai 

mare în luarea deciziei decât nivelurile 

superioare.

Creierul reptilian este poarta de 

acces către mintea omului. Oamenii 

experimentează lumea mai întâi cu ochii 

și abia apoi informația trece prin sistemul 

limbic și ajunge în neocortex. Nervul 

optic este legat în mod direct în creierul 
reptilian și este de 40 de ori mai rapid 
decât legăturile nervoase dintre urechi 
și creier.

În timp ce sistemul limbic 
procesează emoțiile, iar neocortexul 
informațiile raționale oferind o reacție 
a clientului în 0,5 secunde, creierul 
reptilian, numit uneori și creierul 
reflexelor,  deoarece este instinctual, 
reacționează în 2 milisecunde. Acesta 
este timpul pe care vânzătorul îl are la 
dispoziție pentru a avea șansa vânzării.

Dezarmarea detectorului 
de amenințări face 
diferența între succes și 
eșec

Decizia pe care o ia orice creier 

primar uman are doar două posibilități: 

luptă sau fugi. Acest creier este ceea ce 

am putea numi detectorul de amenințări 

și analizează aproape instantaneu dacă 

cel din fața lui este prieten sau dușman. 

În condiția în care la primul contact 

vânzătorul este perceput ca fiind o 

amenințare, creierul reptilian al clientului 

închide în 2 milisecunde toți ceilalți 

receptori de mesaje anulând orice cale 

de comunicare, iar vânzătorul ratează 

oportunitatea. Acesta este modul în care 

noi, oamenii, refuzăm vânzătorii.

Pentru a evita alarmarea clientului 
și a dezarma detectorul de amenințări 
al acestuia, semnalele pe care trebuie 
să le transmită vânzătorul la primul 
contact pentru a fi acceptat instinctiv 
țin de modul în care stăpânește limbajul 
corpului. Acest limbaj include mișcări, 
gesturi, expresii faciale, aspect și 
îmbrăcăminte, entuziasm, atitudine 
și postură. Iar pentru ca vânzătorul să 
stăpânească toate acestea este nevoie de 
un program regulat de antrenament.

Odată ce acest impas a fost depăşit 
cu succes,  vânzătorul poate să treacă 
la pasul următor,  acela de a construi 
și dezvolta un raport cu clientul. Acest 
lucru presupune deschiderea receptorilor 
de mesaje ale clientului astfel încât să 
poată fi realizată vânzarea.

Punctul de concentrare al 
vânzătorului va fi mutat asupra 
identificării preferințelor, necesităților 
reale și a comportamentului (inclusiv 
a celui financiar) al clientului,  astfel 

Creierul reptilian, 
numit uneori și creierul 
reflexelor, reacționează în 
2 milisecunde.

NeuroŞtiinţe
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încât toată comunicarea ulterioară 
să se potrivească perfect nevoilor 
comportamentale ale acestuia.

Procesul de 
NeuroVânzare: impactant, 
rapid și eficient

În timp ce piața consumatorilor 
în ultimii ani a cunoscut schimbări 
aproape dramatice,  în vânzări se folosesc 
încă procese și strategii de vânzare 
inadecvate zilei de azi.  

Implicațiile pentru vânzători 
sunt considerabile. În esență,  oamenii 
iau decizii bazate pe emoții, decizii pe 
care apoi încearcă să le raționalizeze. 
Pentru a coordona și conduce decizia 
de cumpărare a clienților,  vânzătorul de 

succes trebuie să fie capabil să activeze 
zonele corespunzătoare ale creierului 
în funcție de indicatorii emoționali sau 
raționali pe care clienții îi folosesc cu 
preponderență. Spre exemplu,  una 
dintre cele mai eficiente modalități 
de a se conecta cu clienții pe care o 
poate folosi vânzătorul este activarea 
sistemului neuronilor-oglindă al acestora.

Neuroștiințele au schimbat 
și schimbă în continuare întreaga 
paradigmă a modului în care ar trebui să 
vedem ca vânzători de succes raportul 
între emoție și rațiune. Însă tehnicile de 
impactare emoțională la nivel neuronal, 
metodele, mesajele și procedeele de 
neurovânzare care sunt foarte rapide și 
eficace nu pot fi integrate în procesul 
clasic de vânzare. Actualul proces 

este greoi, plin de informații și mesaje 
redundante. Este o matriță învechită, 
inflexibilă,  care nu se mai potrivește cu 
realitatea (și nici cu mentalitatea) de azi a 
consumatorilor din era digitală. Viteza de 
vânzare devine un factor hotărâtor între 
succes și eșec,  iar actualul proces clasic 
de vânzare trebuie pensionat.

Succesorul lui trebuie să fie suplu, 
adaptabil, impactant și foarte rapid. 
Toate aceste elemente de importanță 
deosebită le întrunește noul proces 
de vânzare în 5 pași pe care noi l-am 
elaborat: procesul de neurovânzare. 

Programul de 
neuroantrenament 
Q-LifeM1

Schimbarea și adaptarea nu 
este doar o acțiune singulară. Ea este 
constituită dintr-un întreg proces bazat 
pe acțiuni și decizii încadrate în timp. 
De aceea,  o carte de vânzări citită, 
un curs de vânzări absolvit nu dau 
rezultatele așteptate. Singurul mod 
în care schimbarea are succes este 
antrenamentul.

În lumina acestor considerente,  
programul elaborat de noi în colaborare 
cu brokerul de asigurare Risc Total Asig 
(www.rtabroker.ro ),  condus de ing. 
Mihai Alexandru GEAMĂNU,  este gata 
pentru a fi implementat,  fiind singurul 
de acest gen din România.

 Denumit Q-LifeM1,  programul de 
neuroantrenament este compus din 28 
de module de training și antrenament 

desfășurate pe parcursul a 6 luni,  cu 

o regularitate de 1 modul/săptămână. 

Scopul acestuia este crearea noii 

generații de leaderi din vânzările de 

astăzi. 

Beneficiind de sprijinul unui 

psiholog specializat și în zona vânzărilor 

psihologice, de personal specializat în 

antrenamentul cu instrumente din cea 

mai avansată tehnologie BCI 

( Brain Computer Interface) și de cele 

mai moderne tehnici și procedee de 

vânzare elaborate în baza celor mai 

recente descoperiri ale neuroștiințelor,  

considerăm că a venit momentul să 

demonstrăm faptul că vânzătorul 

compozit nu e doar un mit. El poate 

să devină realitate chiar dacă, în 

accepțiunea noastră,  el nu se mai 

numește vânzător compozit,  ci vânzător 

neuronal.

Suntem în discuții destul de 

avansate pentru a începe un program 

pilot într-una din companiile de asigurări 

din Top 10,  însă în același timp suntem 

deschiși și către alte companii,  pentru 

că avem capacitatea de a desfășura 

programul pilot simultan în încă două 

companii.

Vânzătorii din asigurări care doresc 

să se înscrie în programul-pilot în cadrul 

companiei cu care vom începe o pot face 

în mod voluntar scriindu-ne în luna mai și 

iunie la adresa q-life@neuroasigurari.ro 

Mai multe detalii despre acest 

program pot fi găsite pe site-ul nostru 

www.neuroasigurari.ro 

Cât despre neurovânzări, vom mai 

discuta și în numerele viitoare. 

Punctul de concentrare 
al vânzătorului 
trebuie mutat asupra 
identificării preferințelor, 
necesităților reale și 
a comportamentului 
(inclusiv a celui financiar) 
al clientului.

Una dintre cele mai 
eficiente modalități de 
conectare cu clienții 
este activarea sistemului 
neuronilor-oglindă.

Dacă la primul contact, 
vânzătorul este perceput 
ca fiind o amenințare, 
creierul reptilian al 
clientului închide în 2 
milisecunde toți ceilalți 
receptori de mesaje.

NeuroŞtiinţe
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În acest an, FIAR – Forumul Internaţional Asigurări-Reasigurări se desfăşoară pentru 
prima dată la Braşov, unul dintre cele mai vechi oraşe ale ţării construite în perioada 
medievală. Primele atestări documentare plasează construirea Braşovului în anul 1203, 
deşi data nu este confirmată de surse oficiale. Municipiul se numără astăzi printre 
oraşele din România cu un important potenţial turistic, iar cei care îşi petrec câteva zile 
în Braşov pot alege dintre numeroasele monumente istorice deschise publicului şi alte 
atracţii turistice.   

Ce puteţi vizita în Braşov?
Sistemul de fortificaţii

Incinta fortificată din jurul orașului 
a fost construită treptat, între secolele 
al XIV-lea și al XVII-lea. Construirea 
Bastionului Aurarilor în 1646 (demantelat 
în secolul al XIX-lea,  odată cu întreaga 
latură de Nord-Est a ansamblului), 
încheie lucrările la sistemul de apărare al 
oraşului, desfăşurate pe parcursul a trei 
secole. Printre elementele structurale ale 
fortificaţiilor se numără Turnul Alb, aflat 
la o diferenţă de nivel de 30 metri faţă de 
oraş, dar şi Turnul Negru, cu ziduri înalte 
de 10 metri.

Bastionul Ţesătorilor
Bastionul Ţesătorilor de in a fost 

construit în anii 1570-1573, pentru a 

apăra colţul de Sud al Zidurilor de Sus. 

Este considerat unul dintre cele mai 

bine conservate obiective de arhitectură 

defensivă ale Braşovului medieval. 

Zidurile, cu o grosime de 4,3 metri la 

bază, includ, la primul nivel, guri de 

tragere pentru archebuze şi bombarde, 

iar la etajele superioare, ferestre de 

tragere simple sau în formă de lăcaş de 

cheie inversat. În anul 1910, obiectivul 

a fost restaurat, devenind muzeu. În 

1950, în sala de festivități a breslei a 

fost amenajat Muzeul Fortificaţiilor Ţării 

Bârsei.

Cetăţuia
Primele informaţii documentare 

despre fortăreața de pe Dealul Cetăţii 
datează din anul 1529, când oraşul se 
pregătea să respingă un atac condus de 
oastea lui Petru RAREŞ.

La mijlocul secolului al XVI-lea, 
Cetăţuia dobândeşte un rol tot mai 
important în cadrul sistemului defensiv 
al oraşului. De-a lungul timpului, 

Cetăţuia a fost supusă mai multor lucrări 

de construcţie pentru dezvoltarea 

fortificaţiilor iniţiale. Începând din 

secolul al XIX-lea, Cetăţuia a funcționat 

ca închisoare, după 1851 fiind folosită 

totodată drept cazarmă miliară. Între 

1955 şi 1975 a fost depozit al Arhivelor 

Statului, iar din 1981, după restaurare, a 

devenit un complex turistic cu specific 

medieval.
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Biserica Neagră
Biserica Sfânta Maria, un 

monument gotic reprezentativ, a 
început să fie construită în jurul anului 
1383, pe locul unui lăcaș mai vechi. 
După incendiul din 1689, edificiul a 
primit denumirea de Biserica Neagră, 
iar interiorul său a fost reconstruit în stil 
baroc. Biserica mai păstrează fragmente 
de picturi murale medievale, iar din 
patrimoniul său fac parte, printre altele, 
o cristelniţă din bronz în stil gotic, 
comandată de preotul paroh Johannes 
REUDEL la Sighișoara (1472), panouri ale 
altarului din Feldioara, semnate Jonas 
NOREMBERGENSIS (1495), precum şi 
cea mai importantă colecţie de covoare 
orientale din Europa din afara Turciei.

Casa Sfatului
Primele menţionări în documente 

ale Casei Sfatului apar în anul 1420. 
Turnul mai vechi, devenit parte din 
ansamblu, a fost supraînălţat în anii 1515 
şi 1528, fiind prevăzut cu un acoperiş 
piramidal înconjurat de patru turnuleţe. 
Distrusă de incendiul din anul 1689, 
care a afectat majoritatea clădirilor 
reprezentative din „Cetatea Brașovului”, 
Casa Sfatului este reconstruită în stil 
baroc, între 1774 şi 1778. Până în 1923, în 
Casa Sfatului s-a păstrat arhiva oraşului, 
iar din 1950 clădirea a devenit muzeu, 
incluzând colecții de istorie și arheologie.

Strada Sforii
Strada Sforii, aflată între străzile 

Cerbului și Poarta Șchei, este cea 
mai îngustă stradă din România şi 
una dintre cele mai înguste străzi din 
Europa. Lățimea acesteia variază între 
1,11 și 1,35 m şi are o lungime de 83 m. 
Existența ei este atestată pentru prima 
dată în documente din secolul XVII, 
reprezentând un coridor care permitea 
deplasarea pompierilor.

Biserica Sfântul 
Bartolomeu

Biserica parohială amplasată 
lângă dealul Sprenghi este cel mai 
vechi monument istoric al oraşului, 
fiind reconstruită în forma actuală 
după invazia tătară din 1241. Edificiul 
păstrează piese de mobilier liturgic din 
secolele al XVII-lea și al XVIII-lea, precum 
altarul, amvonul și stranele pictate 
ale breslelor meșteșugărești. Capela 
conservă fragmente ale unui ansamblul 
de picturi murale, ilustrând scene din 
viaţa Sfinţilor Bartolomeu şi Nicolae, 
realizate în ultima parte a secolului al 
XIV-lea.
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Surse: 

Proiectul eTurist în Brasov, http://turism.brasovcity.ro, Braşovul virtual, http://www.vrbrasov.ro/ 
Braşov.ro, http://www.brasov.ro/ 



56 www.primm.ro5/2014

eStyle

În mediul de afaceri, întâlnirile formale şi participările la evenimente fac parte, de cele 
mai multe ori,  din ritualul zilnic. Dar când programul devine din ce în ce mai aglomerat 
şi când dintr-un prânz de business trebuie să pleci direct la un workshop, apoi să 
participi la un networking unde poţi cunoaşte viitori clienţi, ţi-ar prinde bine câteva 
aplicaţii care să îţi vină în ajutor.

10 aplicaţii mobile pentru 
întâlnirile de business

CardMunch 
- digitalizează 
informaţiile dintr-o 
carte de vizită

Cărţile de vizită sunt 
la ordinea zilei în mediul de 
business, fie că este vorba 
de întâlniri formale sau 
momente de networking, dar 
de cele mai multe ori este 
imposibil să fie transcrise 
toate într-o bază de date 
personală şi organizată. 
Aici intervine CardMunch, 
o aplicaţie disponibilă, 
deocamdată, doar pentru iOS, 
care digitalizează informaţiile 
de contact de pe cărţile de 
vizită scanate sau fotografiate 
de utilizatori. Mai mult, 
informaţiile pot fi actualizate 
direct în lista de contacte 
de pe LinkedIN. Utilizatorii 
Android au la dispoziţie 
alternativa Yolu Card Reader.

CamScanner 
- scanează 
documente cu 
telefonul

Articole, contracte, 
schiţe sau chiar cărţi de vizită 
- toate pot fi scanate pe loc 
cu smartphone-ul, cu ajutorul 
aplicaţiei CamScanner, care 
utilizează camera foto a 
telefonului (si eventual bliţul) 
pentru a-l transforma în 
scanner mobil de documente. 
Prin intermediul aplicaţiei, 
utilizatorii au la îndemână 
și posibilitatea de stocare, 
backup, sincronizare, editare 
şi distribuire în cloud a 
fişierelor scanate. O aplicaţie 
similară este şi JotNot 
Scanner pentru iOS.

Calculator, telefon, tablet PC - unele documente 
ar trebui să poată fi accesate de oriunde, iar acest lucru 
devine posibil dacă sunt salvate într-un singur loc. Sistemul 
Dropbox de stocare al fişierelor permite utilizatorului să 
salveze documente şi să le acceseze, apoi, de pe orice 
dispozitiv - inclusiv de pe site-ul Dropbox. De asemenea, 
orice modificări operate asupra fişierelor se vor sincroniza 
automat în toate locaţiile de unde poate fi accesat fişierul.

Unul din keynote speakerii din cadrul workshop-ului 
la care participi susţine o prezentare extraordinară? Poate 
câteva din replicile lui ar merita înregistrate şi, ulterior, 
reascultate sau chiar transcrise. Aplicaţia Audio Memos, 
disponibilă atât în Android, cât şi în iOS, transformă 
smartphone-ul într-un reportofon high-end, cu ajutorul 
căruia pot fi înregistrate întâlniri şi discuţii sau pot fi create 
propriile „notiţe verbale”. Ulterior, înregistrările pot fi trimise 
şi stocate pe Dropbox şi accesate de pe orice dispozitiv 
conectat la Internet.

- stochează informaţii care pot fi 
accesate de oriunde

Audio Memos
- din smartphone 
în reportofon
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Unsocial /beamME
Una dintre aplicaţiile 

de business utile pentru o 
experienţă de networking 
reuşită la conferinţe sau 
evenimente specializate este 
Unsocial. Disponibilă atât pe 
iPhone, cât şi pe gadget-urile 
cu Android, ajută utilizatorul 
să găsească persoanele din 
jur pe care acesta ar putea fi 
interesat să le cunoască, pe 
baza profilului profesional 
al acestora. Utilizatorul are, 
astfel, posibilitatea de a oferi 
date profesionale despre 
el şi business-ul pe care 
îl reprezintă, iar aplicaţia 
identifică profesioniştii 
din apropiere cu interese 
comune. Conexiunea poate 
fi realizată prin mesaje 
scrise, sau chiar prin apelare 
telefonică, dacă aceştia aleg 
să îşi facă public numărul de 
telefon. Integrarea datelor 
de pe LinkedIN asigură o 
utilizare simplă a datelor 
şi posibilitatea extinderii 
rapide a reţelei de cunoştinţe. 
Aplicaţii alternative, care se 
bazează pe aceleaşi principii 
de bază, sunt beamME pentru 
iOS, precum şi Bizzabo pentru 
Android.

PocketCloud Remote Desktop
- accesează calculatorul de acasă

Chiar şi lucrând cu Dropbox, uneori tot rămâne o 
ofertă salvată pe calculatorul de la birou sau devine brusc 
necesară o fotografie rămasă pe desktop-ul de acasă. Însă 
cu ajutorul smartphone-ului şi al unei aplicaţii, problema 
se rezolvă: prin PocketCloud Remote Desktop, utilizatorul 
se poate conecta „de la distanţă” pe calculator, folosind un 
dispozitiv cu Android sau iOS. O alternativă este şi LogMeIn.

Evernote 
- transcrie notiţe şi realizează liste „to do”

Aplicaţia Evernote se bucură deja de imensă 
popularitate în rândul oamenilor de afaceri, indiferent de 
domeniul în care activează. Recomandată adesea pentru 
flexibilitate şi eficienţa în organizarea informaţiilor, a 
întâlnirilor şi a listei de sarcini care trebuie îndeplinite, poate 
fi utilizată pentru realizarea şi stocarea de notiţe, liste de 
task-uri si chiar înregistrări vocale. Fişierele stocate pot fi 
distribuite şi sincronizate pe mai multe dispozitive.

LectureNotes
- diagrame de mână, direct pe telefon

Adresându-se tuturor celor care sunt obişnuiţi să ia notiţe 
sau să deseneze diagrame pe hârtie în timpul unei prezentări 
sau al unei întâlniri, LectureNotes transformă tableta sau 
telefonul într-un „caiet digital”. Disponibilă pentru Android, 
aplicaţia se bazează, de obicei, pe input printr-un stylus. 

Roambi Analytics 
- grafice în mişcare

De la o conferinţă direct 
la un prânz de business, apoi 
la întâlniri bilaterale – timpul 
e scurt la evenimentele de 
anvergură şi, uneori, nu ai 
timp să îţi organizezi datele 
aşa cum ţi-ai dori,  pentru 
a-ţi impresiona partenerii de 
business. Roambi Analytics, 
aplicaţie disponibilă 
deocamdată doar pentru 
iPhone şi iPad, încearcă să 
răspundă acestei nevoi. 
Construită pentru a „recrea” 
modul în care interacţionezi 
şi prezinţi datele dintr-o 
perspectivă mobilă, aplicaţia 
preia date din diverse surse 
şi le transformă în grafice 
interactive şi rapoarte 
simplificate. Aşa că data 
viitoare, poţi transforma 
chiar informaţiile interesante 
dintr-un workshop într-un 
grafic profesionist pe care să-l 
prezinţi un sfert de oră mai 
târziu viitorilor clienţi. GoodReader este o aplicaţie special creată 

pentru iPad care permite utilizatorilor citirea tuturor 
„documentelor mari”, de la cărţi şi documente pdf, până 
la fişiere în format video sau imagine. Caracteristica 
principală, care distinge GoodReader de restul aplicaţiilor 
similare, este posibilitatea de a crea notiţe, casete de 
text, desene  sau de a evidenţia anumite paragrafe 
direct în fişierele pdf. Ulterior, fişierele modificate pot fi 
sincronizate pe mai multe dispozitive.

GoodReader 
- un editor de documente flexibil pentru 
iPad

Rubrică susţinută de
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Un nou sediu pentru agenţia din Slatina a 
ASIROM VIG
1 aprilie 2014

În luna aprilie, ASIROM VIG a inaugurat un nou sediu pentru 
agenţia din Slatina, judeţul Olt, la festivitate participând reprezentanţii 
companiei, alături de principalii parteneri şi autorităţi locale.

O reţea teritorială puternică face parte din strategia ASIROM pe 
termen lung, iar sediile noi şi moderne în locaţii cât mai vizibile nu vin 
decât să susţină această strategie. Serviciile de calitate pe care le oferim 
clienţilor noştri încep de la intrarea în fiecare agenţie ASIROM şi continuă 
pe parcursul întregii valabilităţi a contractului de asigurare, a declarat 
Mariana DIACONESCU, Preşedinte ASIROM VIG.

Şcoala de Asigurări 
pentru Jurnalişti
11-13 aprilie 2014

UNSAR a organizat la Sinaia, in perioada 
11-13 aprilie 2014, cea dea IV-a ediţie a  „Şcolii 
pentru Jurnalişti”. Evenimentul a fost dedicat 
jurnaliştilor specializaţi în domeniul financiar şi a 
avut ca obiectiv principal familiarizarea acestora 
cu o serie de concepte cheie ale domeniului 
asigurărilor, precum şi cu indicatorii tehnici privind 
funcţionarea claselor de asigurări.

Programul evenimentului a inclus 
atât prezentări pe teme de interes pentru 
reprezentanţii mass-media, cât şi sesiuni de Q&A 
şi discuţii libere, în cadrul cărora jurnaliştii au 
putut afla detalii despre subiectele de interes 
ale momentului. Cursurile au fost susţinute de 
profesionişti cunoscuţi în piaţa locală. 

GROUPAMA şi Poliţia Română au lansat o campanie de 
prevenire a furturilor din locuinţe şi de/din maşini
15 aprilie 2014

GROUPAMA Asigurări a lansat, împreună cu Inspectoratul General al Poliţiei 
Române, o campanie destinată prevenirii tâlhăriilor, furturilor din locuinţe şi a furturilor 
de şi din maşini, denumită „Infractorii te pot cunoaşte mai bine decât crezi.”

Campania, care se va desfăşura în perioada aprilie-septembrie 2014 pe plan 
naţional, este a patra colaborare a GROUPAMA Asigurări România cu Inspectoratul 
General al Poliţiei Române,  şi are scopul de a atenţiona şi informa publicul asupra 
măsurilor de prevenire a furturilor din locuinţe, de şi din automobile şi a tâlhăriilor.

Evenimente
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3.000 de ediţii şi 12 ani de XPRIMM Ştiri!
22 aprilie 2014

Cu ocazia sărbătoririi a 12 ani şi 3.000 de ediţii, Newsletter-ul XPRIMM Ştiri şi-a 
invitat cititorii la un concurs aniversar. Pentru a participa, cititorii au fost invitaţi să 
comenteze asupra calității informațiilor transmise prin intermediul XPRIMM Ştiri,  dar 
și în ce măsură acestea i-au influențat în activitatea curentă. La final, trei comentarii, 
alese prin tragere la sorţi, au fost premiate cu unul dintre cele 3 tricouri aniversare 
serie limitată XPRIMM Ştiri, precum şi cu un premiu surpriză oferit de partenerii de la 
PLAFAR.

De câţiva ani lecturez cu atenţie informaţiile legate de asigurări, una din surse fiind 
XPRIMM, care este un adevărat brand în presa de specialitate. La mulţi ani, XPRIMM! 
(Eusebiu SĂLCEANU)

XPRIMM Ştiri este pentru mine perfuzia zilnică cu vitamine informatice care îmi 
menţine tonusul informaţional la un nivel minim necesar, atât ca asigurat, cât şi ca 
broker de asigurare. După mine, orice persoană care se află în una din cele două categorii 
trebuie să se vitaminizeze zilnic cu informaţia de pe XPRIMM pentru a supravieţui în 
această, deocamdată, junglă a pieţei asigurărilor din România. (Florin TALOŞ)

Profesionalism, corectitudine, operativitate, ştiri de ultimă oră şi respectul faţă de cititori. Aşa definesc eu site-ul dumneavoastră. La 
mulţi ani! (Dana EREMIA)

Articolele scrise de redactorii dumneavoastră prezintă cele mai clare şi la obiect informaţii din domeniul în care activez de mai bine 
de 12 ani. V-am urmărit încă de la început şi sunteţi principala (de multe ori chiar unica) sursă de ştiri interne şi internaţionale, în principal 
din domeniul asigurărilor. (Mihaela MOLNAR)

Recunosc aportul adus de informațiile dumneavoastră pe parcursul a 11 ani de când lucrez în domeniul consultanţei financiare. 
Uneori ele mi-au dat impulsul să iau decizii corecte când eram derutat şi nu reuşeam să găsesc argumente să rezist în piaţă. (Corneliu-
Grigore BRISTAN)

PROFESSIONAL Broker a aniversat 10 ani de activitate
26 aprilie 2014

PROFESSIONAL Broker a sărbătorit,  pe 26 aprilie, 10 ani de activitate, prilej cu 
care principalii săi parteneri şi colaboratori s-au reunit la Hotelul Ramada din Sibiu. 

PROFESSIONAL Broker s-a clădit prin oamenii săi extrem de bine pregătiţi, prin 
colaborarea excelentă cu companiile de asigurări şi prin încrederea a sute de mii de oameni 
asiguraţi de noi în toată România. Pentru noi şi cei ce colaborează cu PROFESSIONAL 
Broker, 10 ani înseamnă evoluţie de trei ori: înseamnă multe încercări care au dus invariabil 
la un nou început, înseamnă toţi oamenii ce au pus umărul la creşterea siguranţei prin 
asigurări, înseamnă performanţă şi progres, prin seriozitate şi promptitudine, a declarat 
Ioan RUCĂREAN, Director Executiv, PROFESSIONAL Broker.
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Thirty Seconds To Mars
Trupa Thirty Seconds To Mars va susţine, în acest an, primul 

concert în România. Spectacolul face parte din turneul mondial de 
promovare al celui mai recent album,  „Love Lust Faith + Dreams”. 
Considerată drept una dintre cele mai spectaculoase trupe live 
din lume, Thirty Seconds To Mars este cunoscută publicului 
pentru hit-uri precum „This is War” şi „Attack”. Precedentul turneu 
al formaţiei a doborât recordul pentru cel mai lung tur realizat 
vreodată de o trupă rock, intrând în Guinness World Record. 

Bucureşti, Romexpo, 5 iulie 2014

CONCERT

TEATRU

Festivalul Internaţional 
de Teatru de la Sibiu 

10 zile, 62.000 de spectatori în 
fiecare zi, 70 de ţări reprezentate şi peste 
350 de evenimente individuale: acestea 
sunt doar câteva din coordonatele 
celei de a XXI-a ediţii a Festivalului 
Internaţional de Teatru de la Sibiu 
(Sibfest). Festivalul reunește în fiecare an 
o comunitate importantă de bloggeri, 
fotografi, critici și jurnaliști din toate 
colțurile lumii și este considerat cel mai 
important festival de artele spectacolului 
din România și al treilea amploare și 
rezonanță din Europa.

Sibiu, 6 – 15 iunie 2014

Bookfest 2014
Bookfest este cel mai important 

salon de carte din România și singurul 
eveniment al industriei editoriale 
care a reușit să capete o dimensiune 
internațională marcantă. Invitatul de 
onoare al celei de-a IX-a ediții a Salonului 
este Polonia. Sub genericul „Quo vadis 
Polonia? Spre următorul Nobel”, Institutul 
Polonez din București pregăteşte pentru 
Bookfest 2014 o serie de evenimente 
menite să promoveze literatura poloneză 
şi să sporească interesul publicului 
român pentru autorii contemporani din 
această țară. 
Bucureşti, Romexpo, 28 mai – 1 iunie 2014

EVENIMENT

CARTE

Milioane de angajaţi şi mii de companii au descoperit 
deja avantajele muncii la domiciliu. Cu toate acestea, adoptarea 
acestei alternative nu a fost nici pe departe una comună,  așa cum 
s-ar putea crede. Cartea este o pledoarie  pentru renunţarea la 
deprinderile organizaţionale sufocante, bazate pe un birou fix şi un 
interval orar stabil,  în favoarea practicilor optime de lucru,  în acord 
cu noua lume marcată de tehnologie şi globalizare.

David Heinemeier HANSSON, Jason FRIED, Editura Publica
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