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Editorial

Moto:

Ție sigur nu ți se poate întâmpla nimic! 

Te-ai întrebat vreodată ce li s-ar putea întâmpla altora din cauza ta?

Comozi, inconștienți și... 
nepregătiți... pe proprie 
răspundere!

Suntem o țară optimistă, în care credem că nimic rău nuse 

poate întâmpla nouă, dar în care e bine să fii acoperit de hârtii.

Se crede că avem nevoie de RCA ca să circulam... nu ca 

să-i protejăm pe alții și ne asigurăm locuința doar pentru că e 

obligatoriu.

Avem nevoie de hârtii ca sa funcționăm. Bifăm scriptic 

norme PSI, doar ca să nu fim amendați în cazul unui control... 

nu pentru că astfel de proceduri ne-ar putea salva viața la un 

moment dat.

Dacă ne trece prin cap că avem nevoie și de o asigurare: 

completăm pe proprie răspundere un chestionar în fața 

vânzătorului de asigurări... plătim prima și continuăm cu 

incredere că nu o să ni se întâmple tocmai nouă.

Iar dacă se întâmplă un eveniment nefericit, putem avea 

surpriza să nu fim acoperiți. Nu pentru că era vreo excludere 

neexplicată... ci pentru că cine știe cum poate fi interpretat 

chestionarul completat pe propria răspundere și fără o inspecție 

de risc la încheierea poliței.

Evenimentul tragic de la COLECTIV este un produs al 

sistemului, un sistem din care facem parte, un sistem format din 

oameni comozi, inconștienți, nepregătiți unii dintre ei... corupți.

Deocamdată atât. Pornind de-aici, ar trebui să ne întrebăm 

cu toții cum resetăm totul! Ar trebui să ne întrebăm cam câte 

dintre polițele property sunt dublate de o inspecție de risc? 

Și cum ar fi din perspectiva prevenției dacă n-am mai încheia 

asigurări doar în spatele unui birou... pe propria răspundere a 

clientului...
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Încă o amânare în dosarul privind falimentul ASTRA Asigurări

Tribunalul Bucureşti a decis, pentru a doua oară, să amâne luarea unei decizii în dosarul privind 
falimentul ASTRA Asigurări, deschis în luna septembrie de Autoritatea de Supraveghere Financiară (ASF), 

conform unor surse judiciare citate de 1asig.ro.

2016 vizualizări

http://mxp.ro/6s

Vineri 13, zi cu ghinion? Când au loc cele mai multe accidente auto?

Din circa 45.000 de accidente auto notificate ALLIANZ-ŢIRIAC de persoane fizice, aproape 8.000 s-au 
produs într-o zi de luni, iar severitatea maximă se înregistrează în weekend, conform datelor publicate de 

asigurător. 

1926 vizualizări

http://mxp.ro/6u

Decizia privind falimentul ASTRA Asigurări a fost amânată din nou 

Tribunalul Bucureşti a amânat, pentru a treia oară, luarea unei decizii în dosarul privind falimentul 
ASTRA Asigurări. Pentru clienţi şi păgubiţi, această decizie nu este una favorabilă, deoarece amână momentul 

în care vor putea primi despăgubirile de la Fondul de Garantare a Asiguraţilor (FGA).

1961 vizualizări

 http://mxp.ro/6t

Regulamentul privind formarea profesională se află în dezbatere 
publică la ASF 

Autoritatea de Supraveghere Financiară (ASF) a lansat în dezbatere publică Proiectul de Regulament 
privind formarea profesională a specialiştilor şi operatorilor care îşi desfăşoară activitatea pe pieţele 

financiare supravegheate de către ASF, respectiv asigurări, pensii şi piaţa de capital, în conformitate cu 
cerinţele europene. 

1721 vizualizări

http://mxp.ro/6v

Doar 120 de brokeri îndeplineau noile condiţii de capital social  
la finele lunii octombrie 

Până la 31 decembrie, brokerii de (re)asigurare trebuie să se conformeze cerinţelor privind valoarea 
capitalului minim de 150.000 lei, conform Normei 9/2015, altfel riscând să nu mai poată funcţiona 

începând cu anul viitor. Însă, până la sfârşitul lunii octombrie, doar 120 de brokeri îndeplineau această 
condiţie, reprezentând circa o cincime din numărul total al brokerilor autorizaţi (peste 600).

1663 vizualizări

http://mxp.ro/6w
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Pentru al treilea an 

consecutiv, octombrie și-a 

păstrat statutul de „Luna 

Asigurărilor de Locuinţe” 

în România, cunoscuta 

campanie de informare 

privind asigurările 

obligatorii şi facultative de 

locuinţă desfăşurându-se şi 

în 2015 în întreaga ţară. 

4 români din 10:

Incendiile, 
amenințarea 
principală!

Lansat pentru prima dată în 2013, 
conceptul „Octombrie – Luna Asigurărilor 
de Locuinţe” a urmărit, încă de la început, 
două obiective: pe de o parte, creşterea 
gradului de conştientizare a românilor 
cu privire la pericolele la care le este 
expusă locuinţa şi, pe de altă parte, 
informarea acestora cu privire la formele 
de protecţie financiară pe care le oferă 
încheierea unei asigurări obligatorii sau 
facultative de locuință.

Reprezentând o amplă campanie 
de comunicare, cu multiple elemente 
axate pe diseminarea de mesaje 
referitoare la importanţa asigurărilor de 
locuinţe, „Octombrie – Luna Asigurărilor 
de Locuinţe” s-a impus rapid drept unul 
dintre cele mai cunoscute demersuri de 
informare din piaţa asigurărilor. Aceasta 
a fost desemnată drept cea mai bună 
campanie de educaţie în asigurări din 
2013, în cadrul celei de-a treia ediţii a 
Conferinţei Asigurătorilor din România, 
organizată anual de UNSAR.

4 din 10 români consideră 
că incendiile reprezintă 
cea mai mare ameninţare 
pentru locuinţa lor

Demersul „Octombrie – Luna 
Asigurărilor de Locuinţe” a fost lansat 
având în vedere contextul ameninţărilor 
catastrofelor naturale din ţara noastră, 
România fiind expusă, cu precădere, 
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cutremurelor şi inundaţiilor.  Catastrofele 
naturale nu sunt însă singurele riscuri 
care ameninţă locuinţele românilor, 
acestora adăugându-li-se un alt pericol 
major, incendiile, dar şi riscuri precum 
furturile din locuinţe. De exemplu, 
conform datelor oficiale furnizate de 
Inspectoratul General pentru Situaţii 
de Urgenţă şi Inspectoratul General al 
Poliţiei Române, în 2014, în ţara noastră 
9.273 de locuințe au fost afectate de 
inundații, s-au înregistrat 29.925 de 
furturi din casele românilor, au izbucnit 
5.999 de incendii în locuințe şi a avut loc 
1 cutremur la fiecare 2 zile.

Aceste informaţii privind contextul 
riscurilor din România în momentul de 
faţă au fost dublate, la finalul campaniei, 
de o serie de concluzii privind percepţia 
românilor asupra acestor riscuri, 
rezultate în urma unui sondaj. 

Astfel, în cadrul proiectului a fost 
desfăşurat, şi în acest an, un concurs 
tip sondaj în cadrul căruia utilizatorii 

au fost invitaţi să răspundă la un set 
de întrebări privind „gradul de stres” al 
locuinţei lor, bazându-se pe riscurile la 
care este expusă şi măsurile de protecţie 
pe care proprietarii le-au luat pentru a 
avea grijă de ea. Obiectivul concursului a 
fost creşterea gradului de conştientizare 
privind riscurile la care le este expusă 
locuinţa, în mod interactiv, ca premiu 
fiind oferite 5 Truse de Supravieţuire în 
caz de cutremur.

La sondaj au participat 1766 de 
respondenţi, dintre care 50% femei şi 
50% bărbați, 62% dintre aceștia locuind 
la bloc, iar 78% fiind din mediul urban. 
În urma analizei răspunsurilor acestora, 
au rezultat şi o serie de concluzii 
interesante în ceea ce priveşte riscurile 
de care se tem cel mai mult românii, 
dar şi ce perspectivă au aceştia asupra 
asigurărilor de locuinţe.

Conform rezultatelor sondajului, 
4 din 10 români consideră că incendiile 
reprezintă cea mai mare ameninţare 

pentru locuinţa lor, în timp ce 3 români 
din 10 plasează cutremurul pe primul loc 
în acest top al riscurilor care le ameninţă 
casa. Astfel, la întrebarea „Care crezi că 
este cea mai mare ameninţare pentru 
casa ta?”, 38,1% dintre participanţii 
la sondaj au indicat izbucnirea unui 
incendiu în locuinţa lor sau în casa 
vecinilor, iar 30,5% au menţionat 
cutremurul. În acelaşi timp, 15,4% dintre 
respondenţi au menţionat inundarea 
provocată de apa din conducte, iar 
10,4%, spargerea locuinţei de către hoţi. 
De asemenea, alunecările de teren (alese 
de 1,8% dintre participanţii la sondaj) 
şi inundaţiile (0,9%) au ocupat ultimele 
locuri în topul riscurilor de care se tem 
românii.

Conform declaraţiilor 
respondenţilor, 43% dintre ei au avut 
o inundare provocată de spargerea 
conductelor (80% dintre aceştia locuind 
la bloc), iar 4,93% au avut un incendiu în 
locuinţă.
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49,7% dintre participanţii la sondaj 
au auzit de o spargere a unei locuinţe 
care a avut loc fie în zone învecinate, fie 
în acelaşi bloc cu ei, pe aceeaşi stradă 
sau în acelaşi cartier cu ei. De asemenea, 
13,1% au declarat că au primit în casă 
o persoană străină (care invocă motive 
precum vânzări de bunuri, executări 
lucrări construcţii/reparaţii, solicitare 
ajutor etc.).

4 din 10 români (37,2%) postează 
fotografii din călătorie pe Facebook sau 
pe alte reţele de socializare în timp ce 
sunt plecaţi în vacanţă, arată rezultatele 
sondajului. De asemenea, 18% dintre 
respondenţi au declarat că atunci când 

pleacă în vacanţă vorbesc despre acest 
lucru pe Facebook sau pe alte reţele de 
socializare.

De asemenea, conform rezultatelor 
sondajului, doar 23,1% dintre 
respondenţi consideră că o asigurare 
obligatorie de locuinţă reprezintă o 
protecţie suficientă pentru locuinţa lor. 
Cu toate acestea, gradul de penetrare al 
asigurărilor facultative în România nu a 
înregistrat creșterile așteptate. Nevoia 
de informare și educare cu privire la rolul 
asigurărilor este unul dintre elementele 
care stau la baza acestei situații, astfel 
fiind subliniată, încă o dată, necesitatea 
desfăşurării unor campanii precum 

„Octombrie – Luna Asigurărilor de 
Locuinţe”. 

Ediţia a treia a campaniei 
„Octombrie – Luna 
Asigurărilor de Locuinţe”

Având în vedere toate aceste date, 
necesitatea desfăşurării unor campanii 
de informare privind riscurile care 
afectează locuinţele românilor, precum şi 
protecţia financiară oferită de produsele 
de asigurare obligatorii şi facultative 
continuă să rămână mai actuală ca 
niciodată. Astfel, în 2015 s-a desfăşurat 
a treia ediţie a proiectului „Octombrie – 
Luna Asigurărilor de Locuinţe”. Campania 
a inclus două componente principale:

Componenta offline – în cadrul 
căreia 500.000 de broşuri informative 
au fost distribuite la nivel naţional, 
în principalele centre comerciale şi 
intersecţii din Bucureşti şi din marile 
oraşe ale ţării.

Componenta online – care a 
inclus o amplă campanie de informare 
pe reţelele sociale, cu mesaje 
virale privind protecţia locuinţei şi 
importanţa încheierii asigurărilor de 
locuinţe. Aceasta a dublat mesajele 
transmise offline prin intermediul 
broşurii, generând awareness în rândul 
utilizatrilor reţelelor de socializare.

Campania naţională de informare 
a fost susţinută de PAID - Pool-ul de 
Asigurare Împotriva Dezastrelor, APPA – 
Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor 
și Radio România Actualități. 

De asemenea, aceasta a beneficiat 
de sprijinul unor importante companii 
de asigurare şi de brokeraj care activează 

CoverStory
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pe piaţa din România. Astfel, ASIROM 
VIG, GROUPAMA Asigurări, GOTHAER 
Asigurări Reasigurări, OMNIASIG VIG, 
GENERALI România, ALLIANZ-ŢIRIAC 
Asigurări, CREDIT Europe Asigurări, 
VERASIG Broker şi OTTO Broker au 
susţinut campania în calitate de 
Parteneri. Distribuţia broşurilor a fost 
realizată şi cu sprijinul Partenerilor 
PRESTIGE Broker şi CAMPION Broker.

Mesajele campaniei au fost 
transmise către publicul larg cu sprijinul 
Partenerilor Media Wall-Street.ro, 9am.ro, 
Revista BIZ, Q Magazine, ZiuaVeche.ro, 
Ştirilepescurt.ro şi ştirileimobiliare.ro.

Broşurile informative 
„Asigură-ţi locuinţa”, în 
marile intersecţii şi galerii 
comerciale din ţară

De-a lungul lunii octombrie, 
promoterii dedicaţi ai campaniei 
„Octombrie – Luna Asigurărilor 
de Locuinţe” au distribuit broşura 
informativă a campaniei trecătorilor, dar 
şi şoferilor care au traversat principalele 
intersecţii din Bucureşti şi din marile 
oraşe ale ţării. 

Astfel, trecătorii, dar şi şoferii 
care au traversat zone precum Piaţa 
Victoriei, Piaţa Unirii, Dorobanţi, Ştefan 
cel Mare, Piaţa Universităţii, Baba Novac, 
Piaţa Romană, Calea Victoriei sau Mihai 
Bravu, dar şi arterele principale din oraşe 
precum Iaşi, Cluj, Sibiu, Oradea, Braşov, 
Bacău, Arad, Ploieşti şi nu numai au aflat 
mai multe despre riscurile acoperite 
de poliţele obligatorii şi facultative de 
locuinţe, costul unor astfel de produse 
şi sumele asigurate, sfaturi privind 
măsurile preventive, dar şi noutăţile 
legislative din acest an şi paşii care 
trebuie urmaţi în caz de dauna.

De asemenea, prin intermediul 
OTTO Broker şi PRESTIGE Broker, 
materialul informativ al campaniei 
a putut fi găsit în principalele galerii 
comerciale, la standurile celor doi 
brokeri. Nu în ultimul rând, distribuţia 
broşurii a fost asigurată în întreaga ţară 
şi prin intermediul CAMPION Broker.

În cadrul acestei ediţii a 
proiectului, broşura informativă a 
campaniei a ajuns la publicul larg din 
întreaga ţară şi împreună cu ziarul 
Libertatea, "cel mai citit tabloid cotidian 
naţional", ca insert între paginile 
acestuia. În momentul de faţă, Libertatea 
este ziarul cu unul dintre cele mai mari 
tiraje la nivel naţional, adresându-se 
publicului larg.

De asemenea, acţiunea de 
distribuţie a broşurilor a fost dublată 
şi de spotul audio al campaniei, care 
a putut fi ascultat pe Radio România 
Actualităţi, Radio România Antena 
Satelor şi Radio România Regional, 
mesajul campaniei ajungând, astfel, în 
întreaga ţară, atât la nivel urban, cât şi în 
mediul rural.

Campania, prezentă la cel 
mai mare târg imobiliar 
din ţară, precum şi la 
Forumul Internaţional al 
Riscurilor Catastrofale

În acest an, „Octombrie – Luna 
Asigurărilor de Locuinţe” a debutat 
oficial în cadrul ICAR 2015 – Forumul 
Internaţional al Riscurilor Catastrofale, 
eveniment internaţional dedicat 
riscurilor catastrofale care se desfăşoară 
în fiecare toamnă în România. În acest 
an, dezbaterile s-au axat asupra riscurilor 
catastrofale care ameninţă ţara noastră, 
precum şi asupra schimbărilor climatice 
care provoacă dezastrele naturale, 
oferind, astfel, cadrul perfect pentru 
debutul campaniei.

De asemenea, în acest an, 
broşura campaniei a fost distribuită 
pe întreaga durată a celui mai mare 
târg imobiliar din ţară tIMOn - Târgul 
Imobiliar Naţional. Evenimentul este 
unul de referinţă pentru sectorul 
imobiliar, unde investitorii aleg să-şi 
prezinte în premieră proiectele. Ediţia 
din acest an a avut loc între 22 şi 25 
octombrie în pavilionul expoziţional din 
Piaţa Constituţiei, având în total peste 
10.000 de vizitatori. Broşura „Asigură-ţi 
locuinţa!” a fost distribuită direct la Casa 

de bilete, fiind înmânată vizitatorilor 
împreună cu biletul de intrare;

Mesajele campaniei, 
distribuite în mediul 
online

Pentru distribuirea mesajelor 
de informare ale campaniei în rândul 
consumatorilor, Campania „Octombrie 
– Luna Asigurărilor de Locuinţe” a mizat, 
şi în 2015, pe reţelele de socializare. 
Conturile de social media dedicate 
campaniei au inclus pagina de Facebook 
(www.facebook.com/AsiguraTe), pagina 
de Pinterest (https://www.pinterest.
com/AsiguraTe/), respectiv pagina de 
Instagram, lansată în 2015 (https://
instagram.com/asigurate/). 

 Activităţile din mediul online au 
inclus:

Transmiterea de mesaje 
informative, prin mascotele oficiale Casa 
fără Griji şi Casa Morocănoasă;

Viralizarea mesajelor prin 
alăturarea de Susţinători oficiali ai 
campaniei care să preia mai departe 
aceste mesaje pe propriile conturi de 
social media;

Organizarea unui concurs tip 
sondaj care a avut ca obiectiv creşterea 
gradului de informare privind riscurile 
care ameninţă locuinţele românilor 
şi importanţa asigurării locuinţelor, 
în mod interactiv, prin determinarea 
consumatorilor să răspundă la o serie de 
întrebări.

Casa fără Griji, mascota 
online a campaniei

La începutul lunii octombrie, 
utilizatorii social media au făcut 
cunoştinţă cu mascota oficială a 
campaniei din acest an, Casa fără 
Griji – liniştită pentru că are atât poliţă 
obligatorie, cât şi facultativă, este bine 
informată în ceea ce priveşte rolul şi 
utilitatea asigurărilor, este mereu gata 
să fie de ajutor şi să-şi împărtăşească 
cunoştinţele. Acesteia i s-a alăturat şi 
Casa Morocănoasă, cunoscută publicului 

CoverStory
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din ediţa precedentă a campaniei 
- un personaj ursuz pentru că este 
neasigurată, coninuând să atenţioneze 
publicul, dar şi pe Casa fără Griji, 
despre dezastrele naturale şi alte riscuri 
la care este expusă fiecare locuinţă 
din România. Pe întreaga durată a 
campaniei, Casa fără Griji a reuşit să țină 
piept cu brio bombănelilor pesimistei 
Case Morocănoase, dialogurile lor 
putând fi urmărite pe pagina de 
Facebook a campaniei, dar şi pe Pinterest 
şi Instagram.

Prin intermediul reţelelor sociale 
au fost transmise în primul rând, mesaje 
informative care au inclus aspectele 

de bază privind asigurările obligatorii 
şi facultative de locuinţă, schimbările 
legislaţiei privind asigurarea obligatorie 
a locuinţei, dar şi alte sfaturi utile privind 
asigurările. De asemenea, având în 
vedere faptul că asigurările reprezintă 
doar unul dintre aspectele protecţiei 
locuinţei pe care românii trebuie să le 
aibă în vedere - cel privind securitatea 
financiară în cazul unui eveniment 
neplăcut - în cadrul campaniei au fost 
publicate, în paralel cu informaţiile 
despre asigurări, o serie de infografice 
privind măsurile de prevenţie, dar şi 
modalităţile de reacţie în caz de urgenţă, 
vizând 4 riscuri care ameninţă locuinţele 
românilor: cutremur, incendii, inundaţii, 
furturi.

Viralizarea campaniei 
prin Susţinătorii oficiali

Pentru o creştere a gradului de 
răspândire a mesajelor de informare în 
social media, s-a mizat pe o „comunicare 
în doi paşi”, prin intermediul specialiştilor 
şi profesioniştilor din asigurări şi brokeraj 
care să preia materialele şi să informeze 
mai departe propriii clienţi. 

Astfel, a fost lansat apelul pentru 
Susţinătorii oficiali ai „Lunii Asigurărilor 
de Locuinţe”: toşi cei care au crezut 
în importanţa asigurării locuinţei şi în 
necesitatea campaniei au putut deveni 
Susţinători oficiali prin solicitarea, şi apoi 
utilizarea, propriului Kit de social media. 
Postând materialele pe Facebook sau 
pe alte reţele de socializare, au intrat în 
"Hall of fame” reprezentând lista oficială 
a susţinătorilor campaniei. De asemenea, 
pe întreaga durată a campaniei aceştia 
au distribuit materiale informative 
publicate pe pagina de Facebook.

Adina TUDOR

CoverStory
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 Adrian POPA/ TRANSILVANIA Broker 
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 Mariana SCUBLI

 Nicoleta IFTODE /IAŞI/ Partener 
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 Ovidiu – Asigurare-Online.Com

 Probroker.ro

 PROMO ASIG Expert Consulting

 PROXIMUS Broker

 Radu MUSTĂŢEA

 RITTER Broker de Asigurare 

 Roman Loredan Alin/DESTINE Broker de 
Asigurare-Reasigurare, suc. Oradea

 SAFETY Asig

 TRUST-ASIG Broker

 VALI VIŞAN, VELARIUM CONSULT

 VASILIU Alin Radu - ASIROM Vrancea

 VIOILE Broker Asigurări - Simona 
GOLOGAN 
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Artizan principal al uneia dintre cele mai importante tranzacţii din ultimii ani pe piaţa 

autohtonă de brokeraj, Victor ȘRAER dezvăluie revistei PRIMM -  Asigurări & Pensii 

care sunt principalele direcţii pe care OTTO Broker le va urma în perioada ulterioară 

parteneriatului început alături de fondul de investiţii The Foundations 1.0 SEE.

Brokerajul va continua
să crească!
Victor ȘRAER, OTTO Broker

Interviu

PRIMM: În primul rând, ce schimbări 

de strategie în dezvoltarea OTTO 

Broker va aduce acordul semnat cu 

fondul de investitii The Foundations 

1.0 SEE?

Victor ȘRAER: Schimbările de strategie 
deocamdată nu vor fi radicale, ci sunt 
mai degrabă accelerări ale strategiei pe 
care noi am pus-o în practică în mod 
consecvent în ultimii ani. De altfel, acesta 
este și principalul scop al aportului de 
capital. Trebuie clarificat că este vorba 
despre un aport de până la 4 milioane 
de euro care va depinde de proiectele 
pe care noi le vom pune în practică. De 
asemenea, vreau să detaliez și faptul că 
deținerea inițială a Fondului este de 50%, 
dar în funcție de evoluția unor parametri 
și de cât capital vom trage din cele 4 
milioane, este posibil ca deținerea să 
crească.

PRIMM: Ne puteţi da câteva exemple 

de proiecte către care va fi canalizat 

capitalul?

Victor ȘRAER: Aș putea să vă spun care 
sunt direcțiile strategice pe care noi le 
urmărim de ceva vreme și pe care am 
fundamentat și toate discuțiile împreună 
cu Fondul. În interiorul organizației 
le numim „great service”, „go digital” 
și „grow smarter”. Aceasta înseamnă 

că prioritatea noastră fundamentală 
este să oferim un serviciu de excepție 
tuturor clienților noștri, iar când spun 
clienți am în minte înţelesul extins: atât 
clienți externi, cât și cei interni, respectiv 
angajații companiei.

„Go digital” presupune o investiție 
constantă în a transforma OTTO într-un 
broker digital, nu doar în ceea ce priveşte 
proiectele de vânzări, ci tot ce înseamnă 
operațiuni, astfel încât să fim o companie 
foarte eficientă. „Grow smarter” se referă 
și la alte forme de dezvoltare, precum 

și la o creștere din punct de vedere 
profesional a fiecărui membru al echipei 
OTTO Broker, accentul pe educație și 
pe progres individual fiind o constantă 
în preocupările noastre din ultima 
perioadă. 

PRIMM: Este piața românească 

pregătită pentru brokeri digitali?

Victor ȘRAER: Tocmai pentru că nu 
este neapărat pregătită astăzi, toate 
proiectele noastre fac parte din strategii 
pe termen mediu și lung. De altfel, și 
acest aport de capital are implicaţii tot 
pe termen mediu și lung. Cu siguranță 
vom încerca să ne adaptăm proiectele 
și să le prioritizăm în funcție și de ceea 
ce așteaptă piața și ceea ce poate să 
absoarbă piața.

PRIMM: Care ar fi principalul obiectiv 

pe care doriți să îl atingeți în 2016?

Victor ȘRAER: În pespectiva noastră, 
2016 este termen scurt. Cu certitudine 
ne-ar plăcea și ne propunem să ajungem 
în top 10, dar în același timp vom pune 
foarte mare accent pe a ne mai finaliza 
unele procese de eficientizare internă, 
pe de-o parte, și pe de altă parte, în 
perioada imediat următoare, vom 
prioritiza proiectele de investiții și de 
creștere pe care le avem în vedere.

În continuare am mare 

încredere în piaţa de 

brokeraj. Acest pas pe care 

noi l-am făcut confirmă 

faptul că nu sunt singurul, 

că există interes din partea 

investitorilor instituţionali 

şi scoate în evidenţă rolul 

esenţial pe care brokerii îl au 

în piaţă.
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PRIMM: Cum va resimți clientul OTTO 

Broker această schimbare la nivelul 

companiei?

Victor ȘRAER: Sunt convins că vor 
resimți un nivel sporit de calitate a 
serviciilor noastre. Aceasta este directia 
pe care o urmărim în mod constant. 
Faptul că vom avea niște resurse în plus 
ne va ajuta, cu siguranță, să creăm o 
experiență mult mai plăcută decat cea cu 
care au fost obişnuiţi clienţii în industria 
de asigurări.

PRIMM: Lărgind puțin discuţia, care 

sunt perspectivele brokerajului în 

asigurări în România?

Victor ȘRAER: În continuare am mare 
încredere în piaţa de brokeraj. Acest pas 
pe care noi l-am făcut confirmă faptul 
că nu sunt singurul, că există interes 
din partea investitorilor instituționali 
şi scoate în evidenţă rolul esențial pe 
care brokerii îl au în piață. De asemenea, 
reliefează că este nevoie de creștere 
din toate punctele de vedere, nu 
doar din perspectiva volumului, ci și 
a calității serviciilor, a profesionalizării 
oamenilor implicați în această activitate 
şi a sistemelor care stau la baza tuturor 
serviciilor pe care le oferim. 

Noi estimăm că brokerajul va 
continua să crească. Este rezultatul 
firesc al unei opţiuni pe care o au 
majoritatea clienților: de a compara 
înainte de a cumpăra, de a analiza mai 

multe variante, iar brokerul este exact 
interfața care oferă clientului acest lucru. 
Mult mai important decât a fi o simplă 
platformă de comparare, brokerul ofera 
consultanță. Este acela care îl ajută 
pe client să potrivească nevoile lui de 
asigurare cu soluţiile existente, astfel 
încât să ia deciziile optime. Acestea sunt 
elementele pe care mă bazez atunci când 
spun că piața va continua să crească. Pe 
de altă parte, trebuie să ne moderăm şi 
să fim realiști având în vedere cotele de 
piață deținute deja de brokeri.

PRIMM: Să nu uităm de efectele 

mojorării de capital asupra unora 

dintre societățile din piață.

Victor ȘRAER: Într-adevăr. Mă aștept 
să nu mai existe o creștere atât de 
accelerată în viitor, atât de consistentă, 
dar nu neapărat din pricina schimbărilor 

legate de capitalul social. Cred că încă 
este prematur să tragem niște concluzii. 
Am văzut că în ultima perioadă numărul 
brokerilor care și-au majorat capitalul a 
crescut. Încă este sub ceea ce estimam la 
începutul anului, respectiv 200 - 250 de 
brokeri. Va exista probabil o concentrare 
a pieței. Rămâne de văzut însă câți vor 
decide să iasă din profesie cu totul sau 
câți se vor regrupa în colaborări cu alți 
brokeri. Am văzut că există ambele 
situații. Asta, până la urmă, arată că 
piața face un pas mare înainte spre 
profesionalizare. Discutăm de o piață 
foarte concurențială în care, probabil, 
vor exista și consolidări în perioada 
următoare. Cu siguranță, următorii 2 - 3 
ani vor fi foarte dinamici pentru piața 
de brokeraj ca, de altfel, pentru întreaga 
piață de asigurări. 

Interviu

Victor ȘRAER 

Managing Partner, OTTO Broker

Noi estimăm că brokerajul 

va continua să crească. 

Este rezultatul firesc al 

unei opţiuni pe care o au 

majoritatea clienţilor: de 

a compara înainte de a 

cumpăra, de a analiza mai 

multe variante, iar brokerul 

este exact interfaţa care 

oferă clientului acest lucru.
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Interviu

PRIMM: Din perspectiva produselor 

de asigurare, pe care dintre ele mizați 

pentru o creștere?

Victor ȘRAER: Produsele care vor aduce 
creșteri vor fi, în afară de RCA care a 
fost responsabil de creşterea din ultima 
perioadă, vor fi asigurările de proprietăți 
și asigurările de răspunderi. Consider 
că dramele din ultima vreme, inclusiv 
cea din Colectiv, au crescut nivelul de 
conștientizare asupra unor riscuri mai 
ales în materie de răspundere civilă. Cred 
că va fi un an în care foarte mulți oameni 
de afaceri şi manageri de business-
uri vor începe să-și pună problema 
acestor riscuri. Dacă avem în vedere şi 
că, de câțiva ani buni, jurisprudența din 
România cuprinde multe sentințe care 
au inclus sume mari de bani acordate ca 
despăgubiri morale, va reprezenta un 
semnal de alarmă în plus.

PRIMM: În urma acestor evenimente 

aţi întâlnit solicitări pe acest segment 

în mod special?

Victor ȘRAER: Din nefericire, nu. În 
schimb, am avut clienți mai receptivi. 
Nu mă aștept la niște creșteri fulminante 
în direcția asta, însă trebuie să fim 
conștienți că toți cei care suntem 
prezenți în piață avem de făcut câte ceva. 
Primul lucru pe care ar trebui să-l facem 
noi, ca brokeri, este să argumentam 
utilitatea unei polițe de răspundere 
civilă. În paralel, asigurătorii ar trebui 
să-și adapteze produsele și să ofere și 

acoperiri relevante pentru clienți, și mă 
refer la faptul că majoritatea polițelor 
de răspundere civilă generală din 
România nu acoperă daune morale. În 
peisajul juridic din România, aceasta 
este o acoperire relevantă, dar foarte rar 
întâlnită astăzi în produsele de asigurare 
de răspundere civilă. Există totuşi și 
argumente pentru care asigurătorii nu 
oferă acest lucru. Riscurile de răspundere 
civilă au o frecvență foarte mică, dar 
pot genera pagube foarte însemnate, 
și atunci pot distruge o afacere. 
Impredictibilitatea totală a valorii acestor 
despăgubiri este unul din motivele care 
îi împiedică pe asigurători să fie mai 
curajoși în a oferi astfel de acoperiri. 

Aici ar putea interveni și autoritatile 
competente, care să stabileasca o 
metodă de reglementare a daunelor 
morale, ceea care ar fi benefic şi pieţei de 
răspundere civilă generală, dar şi pieţei 
RCA.

Din păcate, această clasă de 
asigurări de răspundere civilă generală 
are astăzi o cotă de piață foarte mică, 
deci nu va exista un efect vizibil. Dar orice 
drum începe cu primul pas. 2016 poate 
fi momentul potrivit pentru o creștere 
importantă a acestui tip de polițe. 

PRIMM: Asigurările de sănătate sunt și 

ele în aceeași categorie sau rămân în 

continuare doar cu perspectivele de 

creştere?

Victor ȘRAER: Asigurările de sănătate 
sunt foarte dependente de legislaţia în 
domeniu. Dar consider că vom vedea în 
continuare creștere și în zona aceasta, la 
fel cum am văzut și anul acesta, și anul 
anterior. Probabil și în zona asigurărilor 
de proprietăți este posibil să vedem 
creșteri. În esență, piața are teoretic 
niște resurse de creștere, rămâne să 
le validăm prin efortul de a promova 
beneficiile acestor tipuri de polițe care 
astăzi au o cotă mică de piață în rândul 
consumatorilor. Când piața și autoritatea 
de reglementare vor face demersuri 
consistente în aceste direcții, vom începe 
să vedem și creșterea acestor linii.

PRIMM: OTTO Broker este cunoscut 

în piața de asigurări pentru o serie de 

produse co-branded, care au fost bine 

promovare și bine receptate de public. 

Aveți în plan și pentru 2016 astfel de 

produse? Și dacă da, pe ce linii?

Victor ȘRAER: Unul dintre lucrurile pe 
care vom încerca să le facem va fi să 
explorăm segmente noi. Mă refer, pe 
de-o parte, la produse de asigurare, dar 
și la segmente de clienți care astăzi nu 
cumpără asigurări din diverse motive. 
Produsele la care lucrăm vor încerca să 
exploreze în special zone in care azi piața 
nu are foarte mulți clienți. 

PRIMM: În ceea ce priveşte vânzările 

online, de la 1 ianuarie 2016 intră 

în vigoare norma ASF privind 

comercializarea de asigurări online. Ce 

impact credeţi că va avea asupra pieţei 

şi, mai ales, asupra strategiei OTTO 

Broker în această direcţie?

Victor ȘRAER: Cred că 2016, în materie 
de vânzări online, va fi mai degrabă 
un an de aşezare şi reaşezare, pentru 
că schimbarea legislativă necesită 
nişte eforturi consistente din partea 
operatorilor, care se vor face cu consum 
de resurse, cu diverse iteraţii si cu 
validări cu consumatorul. Vânzările 
online de asigurări sunt cu siguranţă un 
segment de interes pentru viitor. Din 
experienţa noastră şi a altor pieţe, dar 
şi din interacţiunile cu clienţii, online-ul 
rămâne un mediu în care principalul 
beneficiu este acela de informare, iar 
tranzacţia efectivă de multe ori are loc 
în faţa persoanei care şi oferă consilierea 
necesară. Deci probabil că va exista un 
echilibru între diversele modalităţi de 
distribuţie şi, cu siguranţă, produsele a 
căror complexitate este mai ridicată vor fi 
vândute mai puţin direct online, deşi pot 
beneficia de o promovare eficientă şi în 
acest mediu.  

Oana RADU

Mihai CRĂCEA    

2016, în materie de vânzări 

online, va fi mai degrabă un 

an de aşezare şi reaşezare, 

pentru că schimbarea 

legislativă necesită nişte 

eforturi consistente din 

partea operatorilor, care 

se vor face cu consum de 

resurse, cu diverse iteraţii si 

cu validări cu consumatorul. 
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Eveniment

DESTINE 
schimbă destine

Startul proiectului a fost dat în aprilie 
2014 și durata de implementare a fost de 
20 luni, finalizându-se printr-o conferință 
organizată la Suceava în data de 13 
noiembrie 2015. Obiectivul general a fost 
îmbunătățirea capacității de ocupare și 
integrare în piața muncii și a asigurărilor, 
a 600 persoane din toate categoriile de 
vârstă, în căutarea unui loc de muncă în 
regiunile Nord-Vest, Nord-Est și regiunea 
Sud-Muntenia, declară reprezentanții 
companiei.

Compania DESTINE Holding care 
are în componență DESTINE Broker de 
Asigurare, le-a oferit participanților în 
mod gratuit cursul de e-learning pentru 
atestarea în domeniul asigurărilor, plus 
un bonus de 200 lei pe care cei mai mulți 
au susținut că îi vor folosi în autorizarea 
IMA. 

Județele vizate au fost: Argeș, 
Călărași, Dâmbovița, Giurgiu, Ialomița, 
Prahova, Teleorman, Maramureș, Satu 
Mare, Bistrița Năsăud, Sălaj, Bihor, Cluj, 
Bacău, Botoșani, Neamț, Iași, Vaslui 
și Suceava, unde au fost organizate 
10 cursuri de agent vânzări, 9 de 
Competențe antreprenoriale, 5 de TIC, 
certificate de Ministerul Muncii. Diploma 
eliberată după absolvirea cursului este 
recunoscută în toate țările membre UE. 

Absolvenții au primit consultanță 
și asistență în vederea demarării unei 
afaceri independente, în cadrul activității 
A6 “Business School”, iar cei care au 
prezentat un plan de afaceri fezabil, în 
număr de 70 până în acest moment, au 
beneficiat de o subvenție de 3.000 lei, 
menită să susțină cheltuielile incipiente 
pentru deschiderea unei firme. Deși 

unii participanți s-au arătat rezervați la 
început cu privire la asigurări, calitatea 
cursului și oportunitățile pieței au făcut 
ca o mare parte din planurile de afaceri 
să conțină și acest domeniu de activitate.  

La încheierea proiectului, toți 
participanții au concluzionat că, în afara 
cunoștințelor practice, au primit în cadrul 
acestui curs și doza de curaj și entuziasm 
pentru a porni în căutarea locului de 
muncă visat sau de ce nu, pentru a-și lua 
soarta în propriile mâini și a demara o 
afacere. În urma feedback-ului pozitiv 
obținut, concluzionăm faptul că proiectul 
și-a atins obiectivele propuse prin 
cererea de finanțare. Datorită succesului 
înregistrat de acest demers, compania 
dorește să continue seria acestor proiecte, 
au completat reprezentanții DESTINE 
Holding.

Pornind de la sloganul “DESTINE schimbă destine”, un alt proiect al DESTINE Holding 

încheiat cu succes a fost “Destin”, program mult dorit de conducerea companiei și util 

persoanelor fără un loc de muncă.



#Colectiv

Fără a intra în detaliile producerii 
incendiului care, până la finalizarea 
anchetei oficiale, sunt mai mult sau 
mai puțin doar speculații, am încercat 
să aflăm cum funcționează o poliță de 
asigurare în astfel de circumstanțe.

Pe piață, oferta este cuprinzătoare. 
Orice business de acest fel are la 
dispoziție o paletă largă de produse 
property şi de răspundere civilă care îi 
pot oferi protecția necesară la preţuri 
pentru orice buget. Legislația în vigoare 
nu obligă însă afacerile cum sunt cele 
din domeniul alimentației publice 
sau al organizării de evenimente să își 
încheie o poliță de răspundere civilă, deși 
activitatea lor nu poate exista fără clienți, 
tot aceia care pot deveni, cum bine s-a 
văzut, victime sau păgubiți fără voia lor.

Firmele care își încheie însă o astfel 
de poliță sunt puține. O parte din ele o 
fac pentru că simt cu adevărat nevoia de 
a se proteja, dar alții "o fac pentru că dă 

bine", ne-a explicat un specialist din piața 
de profil care a preferat să-şi păstreze 
anonimatul.

Pe piață sunt asigurători riguroși 
şi care analizează şi tarifează riscul la 
nivelul său real, explică el. De multe ori 
şi refuză să încheie polița. Există însă şi 
contraexemple.

Ajunși la momentul daunei, dacă 
legislația în vigoare este respectată, 
asigurătorul, de regulă, plătește 
despăgubirea conform condițiilor 
contractuale. Şi totuși, în condițiile în 
care ar exista o asigurare, cum ar acționa 
în cazul unei tragedii precum cea din 
clubul Colectiv? 

În astfel de situații, existenţa unei 
asigurări nu reprezintă şi o rezolvare a 
obligațiilor de despăgubire în sensul 
că polițele, în esență, niște contracte 
comerciale încheiate între cele două 
părți, includ clauze care permit 
exonerarea asigurătorului de la plata pe 
motiv de nerespectare a normelor legale 
de siguranță sau de fals în declarații din 
partea clientului, a explicat sursa noastră.

Un alt aspect este şi că, dacă în 
polițele de asigurare există printre 
opțiunile clienților răspunderea civilă, 
aceasta acoperă în marea majoritatea 
a cazurilor pagubele materiale şi 
vătămările corporale pentru sume de 
multe ori mici şi extrem de rar includ şi 
daunele morale.

Demn de menționat este însă că, 
în acele puține cazuri când se dorește 

O seară obișnuită de vineri s-a transformat într-unul dintre cele mai tragice momente 

ale ultimilor ani în România. Peste 150 de oameni, în marea lor majoritate tineri, au 

devenit victimele unui incendiu ce a avut loc în clubul Colectiv din București.

Despre incendii, asigurări 
și responsabilitate

o asigurare, în 90% dintre situații 
asiguratorul nu efectuează o inspecție 
riguroasă de risc şi nu verifică autorizările 
existente, spune același specialist. În 
realitate, se ia în considerare doar ce 
declară clienții pe proprie răspundere 
despre locație, activitate, norme de 
siguranță etc. 

"De vină este concurenţa mare", 
spune el. Mai pe înțelesul tuturor, un 
asigurător conștiincios care ar refuza să 
încheie polița din motive de încălcare 
flagrantă a normelor de siguranță ar 
pierde contractul în favoarea altuia 
dispus să își asume riscul. Motivul este 
unul destul de simplu: în această piață 
dominată de asigurări auto, de multe 
ori, astfel de clienți sunt mană cerească 
pentru asigurători pentru că daunalitatea 
este una redusă pe segmentele property 
şi de răspundere generală.

O inspecție riguroasă de risc, 
care de multe ori costă suplimentar, 
ar ţine cont şi de un plan de incendiu, 
cu evidențierea punctelor critice, a 
sistemelor de siguranță.

De altfel, şi legislația în vigoare 
din România este una riguroasă, 
însă aplicarea ei trebuie făcută cu 
responsabilitate. Pentru astfel de situații 
există chiar şi prevederi legale privind 
densitatea maximă de persoane pe metru 
pătrat admisă pentru astfel de activități. 
Există şi prevederi legate de natura şi 
rezistenţa la foc a materialelor folosite 
pentru construcție sau amenajare.
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#Colectiv

De asemenea, în cazul particular 
al incendiilor, şi existenţa şi funcționarea 
sistemelor de stingere, respectiv 
sprinkler-ele, sunt înțelese greșit. 
Majoritatea consideră că astfel de 
sisteme nu pot funcționa în spații unde 
se fumează pentru că astfel s-ar declanșa 
din cauza fumului, a explicat el. Total 
fals. Sprinkler-ele pornesc de la căldură. Au 
încorporate o duză termodinamică. Într-
adevăr, ele pornesc şi din cauza fumului 
dacă sunt conectate cu sisteme de detecție 
a fumului.

Cel mai bun exemplu de 
rigurozitate este poate piața americană, 
unde, în momentul în care clientul 
solicită încheierea unei asigurări, 
se efectuează în mod obligatoriu o 
inspecție de risc. Dacă, în urma analizei 
efectuate se constată nereguli şi 
asigurătorul refuză încheierea poliței 
sau solicită o sporire a măsurilor de 
siguranță, aceste informații sunt apoi 
disponibile şi pentru celelalte companii 
de profil din piață care ar putea încheia 
asigurarea şi care, ulterior, nu ezită să le 
ia în considerare.

Așadar, rigurozitatea şi 
responsabilitatea rămân principii cheie în 
astfel de situații. Fie că se discută despre 
emiterea unei autorizări, de organizarea 
efectivă a unui eveniment, de afaceri sau 
distracție în general şi chiar de încheierea 
unei asigurări în particular, atenția şi 
responsabilitatea pot ajuta, de cele mai 
multe ori fără eforturi mari, la evitarea 
unor adevărate tragedii.

Mihai CRĂCEA

Majoritatea cluburilor din România 
nu au o poliță de asigurare care să ofere 
despăgubiri pentru daunele materiale/
vătămări corporale, invaliditate, deces 
etc. cauzate terților din neglijența/
imprudența organizatorilor sau 
deținătorilor de localuri. Mai mult, 
acestea nu se asigură nici pentru daunele 
care le-ar putea afecta clădirea sau 
bunurile în cazul producerii unor riscuri 
frecvente, cum ar fi incendiul, inundația, 
cutremurul etc. au explicat reprezentanții 
CertAsig.

Avem foarte puține cluburi 
asigurate în România pentru că acestea 
nu sunt interesate de astfel de produse. 
De asemenea, acestea nu îndeplinesc 
cerințele minime de protecție și normele 
de siguranță impuse de legislație astfel 
că de cele mai multe ori riscul de incendiu 
sau cutremur este exclus din polițele de 
asigurare pentru că există o probabilitate 
mare de producere a acestora, ne-a 
declarat Mihaela COJOCARU, Director 
General Adjunct la CertAsig. 

Astfel, în momentul încheierii unei 
polițe property noi realizăm o inspecție 
de risc, iar în cazul localurilor de acest gen 
constatăm nereguli în ceea ce privește 
măsurile de protecție și prevenire în cazul 
unor incendii, lipsa echipamentelor și 
dotărilor de specialitate etc., pe cale de 
consecință fie nu putem încheia asigurarea 
fie excludem din poliță riscul de incendiu 

sau de catastrofă naturală cum ar fi 
cutremurul, explică Mihaela COJOCARU. 
Spre exemplu în centrul istoric al Capitalei 
își desfășoară activitatea un număr mare 
de localuri care sunt încadrate în diverse 
categorii de risc seismic, dar acestea 
nu sunt dotate corespunzător pentru a 
preveni sau limita efectele producerii unor 
riscuri, astfel că din start nu se poate face 
o asigurare pentru riscurile de catastrofă 
sau incendiu, adaugă oficialul companiei. 
Mai mult, nerespectarea regulilor de 
siguranță și protecție de către proprietari 
care ar minimiza apariția riscurilor poate 
duce la refuzul asigurătorului de a plăti 
despăgubirea.

Potrivit Directorului General 
Adjunct al CertAsig, cluburile, dar și 
restaurantele sau hotelurile ar trebui 
să fie obligate să dețină o poliță de 
asigurare de răspundere civilă generală, 
care să ofere despăgubiri pentru 
terțele persoane păgubite pentru 
vătămări corporale, invaliditate, deces, 
incapacitate de muncă, accidente şi 
pierderi materiale etc. urmare a unor 
fapte săvârșite accidental, din neglijență 
sau imprudență, pentru care proprietarii 
localurilor și unităților comerciale 
răspund în baza legii. 

În ţările Europei de Vest este 
obligatorie deținerea unei polițe de 
răspundere civilă față de terți pentru 
eventuale daune materiale și vătămări care 

Specialiștii confirmă: Majoritatea cluburilor și 
localurilor nu își asigură răspunderea civilă, dar 
au nereguli privind măsurile de siguranţă
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ar putea fi cauzate clienților. Din păcate, în 
România legea nu prevede obligativitatea 
deținerii unei astfel de polițe în momentul 
obținerii autorizației de funcționare pentru 
un club sau altă unitate comercială de 
acest gen, punctează Mihaela COJOCARU.

Cei care își fac în prezent o asigurare 
pentru o anumită unitate comerciala 
de obicei își asigură clădirea, dar nu şi 
răspunderea civilă pentru terți. Dacă o fac, 
aleg o limită minimă de răspundere, care, 
în cazul unor evenimente de amploare, 
este infimă pentru a acoperi pagubele 
produse fata de terți", subliniază oficialul 
companiei de asigurări. 

Spre exemplu, există și se practică în 
prezent în cazul unor concerte organizate 
în țară polițe care oferă asigurare 
pentru răspunderea organizatorilor de 
evenimente, fiind acoperite daunele care 
ar putea fi cauzate celor care participă 
la eveniment (accidente, vătămări 
etc.), însă doar pe perioada când se 
organizează aceste evenimente, iar limitele 
de răspundere cerute de organizatori 
sunt destul de mici, conchide Mihaela 
COJOCARU.

Totodată, o altă problemă este şi 
faptul că de cele mai multe ori cei care 
dețin un club sunt chiriași, astfel că ei nu 
pot să asigure clădirea (aceasta cade în 
sarcina proprietarului) ci doar conținutul 
și eventual răspunderea chiriașului față 
de proprietar, care ar acoperi o parte din 
pierderile cauzate în cazul producerii 
unor riscuri.

Companiile de asigurare oferă în 
prezent o serie de produse de asigurare 
ale căror beneficii nu sunt cunoscute 
de către proprietarii de cluburi, hoteluri 
sau restaurante și sunt percepute 
drept o taxă suplimentară. Astfel, pe 
lângă asigurarea clădirii şi a bunurilor, 
se poate asigura răspunderea față 
de terți pentru daunele provocate 
acestora (inclusiv daune materiale 
şi vătămări corporale), dar și riscuri 
precum întreruperea activității (business 
interruption) în cazul producerii unor 
riscuri asigurate.

Oleg DORONCEANU

Cele mai grave incendii produse în cluburi de 
noapte în ultimii 75 de ani

#Colectiv

www.primm.ro11/201516

Tragedia produsă pe 30 octombrie 
a.c. în clubul Colectiv din București a 
atras atenția presei internaționale, care 
a publicat informații, poze şi chiar scurte 
filmări de la locul incendiului.

Agenția Associated Press a 
prezentat o cronologie a celor mai grave 
incendii produse în cluburi de noapte 
din lume în ultimii 75 de ani. Cel mai 
mare dezastru din istorie produs de 
un incendiu într-un club de noapte s-a 
întâmplat la Clubul Cocoanut Grove din 
Boston, în noiembrie 1942, când şi-au 
pierdut viața 492 de persoane. 

» Ianuarie 2013: Un incendiu a provocat 
moartea a peste 200 de persoane la 
clubul Kiss din orașul Santa Maria, din 
sudul Braziliei. Anchetatorii au afirmat că 
spuma antifonică de pe tavan a luat foc 
şi a emis gaze toxice care au ucis rapid 
participanții la o petrecere studențească.

- Decembrie 2009: 152 de persoane au 
murit într-un incendiu izbucnit în clubul 
Lame Herse din Perm, în Rusia. Flăcările 
s-au declanșat când un foc de artificii 
a aprins tavanul de plastic decorat cu 
ramuri.

» Decembrie 2004: În Buenos Aires, 
Argentina, un incendiu a ucis 194 de 
persoane în clubul supraaglomerat 
Cromagnon Republic, după ce un foc 
de artificii a aprins spuma cu care era 
antifonat tavanul. Omar CHABAN, 
proprietarul clubului, a fost condamnat 
la 20 de ani de închisoare, în timp ce alte 
persoane au primit sentințe mai ușoare.

» Februarie 2003: Un incendiu la clubul 
Station Warwick din Rhode Island, în 
Statele Unite, a omorât 100 de persoane 
şi a rănit alte peste 200. Artificiile folosite 
de o formație de muzică au aprins spuma 
inflamabilă din interiorul clubului.

»Decembrie 2000: Un incendiu cauzat 
de un accident de sudură s-a soldat cu 
moartea a 309 persoane la o discotecă 
din centrul orașului chinez Luoyang.

» Octombrie 1998: Un incendiu 

provocat intenționat la o discotecă 

supraaglomerată din orașul suedez 

Goteborg a cauzat moartea a 63 de 

persoane şi aproximativ 200 de răniți.

» Martie 1996: Flăcările izbucnite la 

clubul Ozone din Quezon City, Filipine, 

au ucis 162 de persoane. Multe dintre 

victime erau studenți care sărbătoreau 

sfârșitul anului universitar.

» Martie 1990: Un incendiu provocat 

intenționat la clubul de noapte Happy 

Land din cartierul new-yorkez Bronx a 

omorât 87 de persoane. Focul a izbucnit 

când un bărbat furios pe iubita lui a 

stropit cu benzină singura ieșire din club 

și i-a dat foc, după care a blocat poarta 

metalica din faţă, astfel ca oamenii au 

rămas blocați.

» Decembrie 1983: Un incendiu la 

salonul de dans Alcala din Madrid, 

Spania, a provocat moartea a 78 de 

persoane și rănirea a peste 20.

» Mai 1977: Un incendiu la clubul 

Beverly Hills din Southgate, în statul 

american Kentucky, a ucis 165 de 

persoane şi a rănit peste 200.

» Noiembrie 1942: Cel mai grav 

incendiu dintr-un club de noapte din 

istoria SUA a ucis 492 de persoane la 

clubul Cocoanut Grove din Boston. 

Tragedia a condus la adoptarea unor 

noi reglementări în domeniu, precum 

sistemele antiincendiu şi ieșiri accesibile. 

Tragedia a condus la adoptarea unor 

noi reglementări în domeniu, precum 

sistemele antiincendiu şi ieșiri accesibile.

» Aprilie 1940: Un incendiu s-a aprins 

la obiectele decorative, cuprinzând 

şi plafonul Rhythm Club din Natchez, 

Mississippi, provocând moartea a 209 

persoane.

Potrivit ultimului bilanț al 

incendiului de la clubul Colectiv, numărul 

persoanelor decedate a ajuns la 60.

Andreea RADU
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ASF a anunţat, în august, retragea autorizaţiei de funcţionare a ASTRA 

Asigurări şi intrarea în procedura de faliment a societăţii, în condiţiile în 

care, timp de 18 luni, nu a putut fi redresată şi nu a atras niciun investitor 

strategic. Însă, falimentul trebuie declarat şi de o instanţă de judecată, 

printr-o hotărâre definitivă şi irevocabilă.

Autoritatea de Supraveghere 

Financiară (ASF) a depus la Tribunalul 

Bucureşti cererea de deschidere a 

procedurii de faliment a companiei 

ASTRA Asigurări, în data de 8 septembrie 

2015, la o zi după ce ASTRA a înregistrat, 

la Curtea de Apel Bucureşti, o cerere 

pentru anularea deciziei ASF. Au urmat 

mai multe procese fără o decizie finală.

Tribunalul Bucureşti a amânat din 

nou, pe 23 noiembrie 2015, luarea unei 

decizii în dosarul privind falimentul 

ASTRA Asigurări, noul termen urmând să 

fie pe 3 decembrie a.c.

Anterior, în data de 11 noiembrie 

a.c., instanţa a respins cererea ASTRA 

Asigurări de suspendare a dosarului de 

faliment, după ce înainte a mai amânat 

de trei ori luarea unei decizii. Respinge 

cererea debitoarei Asigurare-Reasigurare 
ASTRA SA de suspendare a cauzei în 
temeiul art. 413 alin.1 pct.1 Cpc până la 
soluţionarea definitivă a dosarului nr. 
5491/2/2015 aflat pe rolul Curţii de Apel 
Bucureşti Secţia a VIII-a, având ca obiect 
anularea Deciziei nr.2034 din 27.08.2015 
emisă de Autoritatea de Supraveghere 
Financiară, ca neîntemeiată, se arată în 
decizia instanţei.

Prima amânare a fost anunţată 
de Tribunalul Bucureşti pe data de 
12 octombrie, urmată de cele din 26 
octombrie şi 9 noiembrie. De asemenea, 
Curtea de Apel Bucureşti a respins, pe 15 
octombrie, cererea acţionarilor ASTRA 
Asigurări de a suspenda decizia ASF 
din august 2015, privind declanşarea 
procedurii de faliment şi retragerea 
autorizaţiei de funcţionare a societăţii.

Pentru clienţi şi păgubiţi, această 
decizie nu este una favorabilă, deoarece 
amână momentul în care vor putea 
primi despăgubirile de la Fondul de 
Garantare a Asiguraţilor (FGA). Conform 
legii, Fondul de Garantare a Asiguraților 
(FGA) va efectua plăţile către creditorii de 
asigurări de la data rămânerii definitive a 
hotărârii privind deschiderea procedurii 
de faliment în limita plafonului legal, 
respectiv 450.000 lei/creditor de 
asigurare.

Totodată, vor suferi chiar şi ceilalţi 
jucători din piaţa de asigurări, care 
au de recuperat bani de la ASTRA în 
baza dosarelor de daune prin regres 
pe poliţele CASCO. În această situaţie, 
asigurătorii trebuie să se înscrie la masa 
credală pentru a-şi recupera sumele 
achitate pentru reparaţiile vehiculelor 

Cine sunt creditorii 
ASTRA Asigurări?

Andreea RADU
Editor
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accidentate de şoferi cu poliţe la ASTRA 

Asigurări.

Remi VRIGNAUD, Președintele 

Uniunii Naționale a Societăților de 

Asigurare și Reasigurare din România 

(UNSAR), estimează că valoarea 

creanțelor asigurătorilor facultativi 

împotriva ASTRA Asigurări este de 

aproximativ 165 milioane de lei (37 

milioane de euro), iar expunerea BAAR 

la acest faliment cu impact asupra 

primelor de asigurare RCA este de circa 

48 milioane de euro.

Acesta nu a precizat care sunt 

companiile cu cele mai multe daune 

de recuperat de la ASTRA, însă cei mai 

mari jucători pe segmentul asigurărilor 

facultative CASCO sunt ALLIANZ-ȚIRIAC 

Asigurări, GROUPAMA, OMNIASIG VIG, 

UNIQA şi GENERALI România.

 Autoritatea de Supraveghere 

Financiară (ASF) a anunţat, în octombrie, 

că va transmite Tribunalului Bucureşti 

o listă care include două firme, KPMG 

Restructuring SPRL şi DASCĂL Insolvency 

SPRL, urmând ca instanţa să desemneze 

dintre acestea lichidatorul companiei 

ASTRA Asigurări.

FGA a preluat toate 
dosarele de daună

Fondul de Garantare a Asiguraţilor 

(FGA) a anunţat, la începutul lunii 

octombrie, că a încheiat, conform 

prevederilor legale, procesul de transfer 

al dosarelor de daună, al contractelor 

de asigurare şi al bazelor de date de la 

Societatea de Asigurare-Reasigurare 

ASTRA S.A.

Astfel, FGA a preluat, la data de 1 

octombrie 2015, un număr de 57.210 

de dosare de daună, inclusiv dosare de 

răscumpărare şi 2.046.604 de contracte 

de asigurare în vigoare, după cum 

urmează: 

 România - poliţe: 1.826.483, dosare 

daună: 51.566;

 Germania - poliţe: 6.128, dosare 

daună: 193; 

 Slovacia - poliţe: 22.752, dosare 
daună: 642; 

 Ungaria - poliţe: 191.241, dosare 
daună: 4.809.

Atât Fondul de Garantare a 
Asiguraţilor, cât şi Autoritatea de 
Supraveghere Financiară sunt în contact 
permanent cu instituţiile similare din 
Ungaria, Slovacia şi Germania, în vederea 
identificării şi soluţionării problemelor cu 
care se confruntă consumatorii din aceste 
ţări care au încheiat contracte de asigurare 
cu societatea ASTRA, precizează oficialii 
FGA.

Fondul a publicat şi lista 
potențialilor creditori de asigurări ai 
Societății de Asigurare Reasigurare 
ASTRA S.A. care pot beneficia 
de despăgubiri/indemnizații din 
disponibilitățile sale, astfel cum aceasta 
rezultă din evidențele predate de 
asigurător. Această listă va fi actualizată 
periodic, pe măsură ce evidențele 
predate de compania de asigurări vor fi 
prelucrate de către Fond. 

Ulterior înregistrării, analizării 
cererilor de plată ale petenților și a 
documentației aferente precum și avizării 
dosarelor de daună de către direcțiile 
de specialitate din cadrul Fondului, se 
va întocmi lista creditorilor de asigurări 
care va fi supusă spre aprobare comisiei 
speciale constituită din specialiști 
din cadrul Fondului de Garantare a 

Asiguraților. După aprobarea listelor 

creditorilor de asigurări de către comisia 

specială și numai după rămânerea 

definitivă a hotărârii judecătorești de 

deschidere a procedurii de faliment 

împotriva asigurătorului, FGA va efectua 

plata sumelor cuvenite acestora.

Lista potenţialilor creditori de 

asigurări ai ASTRA cuprinde 44.158 de 

dosare daune în România şi circa 630 

de poliţe denunţate. Pe segmentul 

asigurărilor de viaţă, FGA a publicat, 

la începutul lunii noiembrie, o listă 

cu 206 de dosare daună şi 432 de 

potenţiali creditori pentru răscumpărări 

şi maturităţi. În străinătate, lista 

potenţialilor creditori de asigurări 

cuprinde 4.808 dosare de daună în 

Ungaria, 642 în Slovacia şi 191 dosare în 

Germania.

ASTRA Asigurări s-a desprins 

în anul 1991 din fosta companie de 

stat ADAS (Administraţia Asigurărilor 

de Stat). Compania a devenit în 2010 

liderul pieţei de asigurări locale în 

funcţie de venituri, cu un volum total 

al primelor brute subscrise în valoare 

de peste 1,08 miliarde de lei. Ea şi-a 

păstrat această poziţie şi în următorii 

trei ani. Însă, în 2014, anul în care 

Autoritatea de Supraveghere Financiară 

a plasat compania ASTRA Asigurări 

sub administrare specială, desemnând 

compania KPMG Advisory să gestioneze 

Potenţial  Creditor de Asigurări al ASTRA Asigurări Număr Dosare

1 PORSCHE LEASING ROMÂNIA IFN SRL 1331

2 IMPULS LEASING ROMÂNIA IFN SA 914

3 VB LEASING ROMÂNIA IFN SA 480

4 UNICREDIT LEASING CORPORATION IFN 455

5 GDF SUEZ ENERGY ROMÂNIA SA 377

6 PORSCHE MOBILITY SRL 313

7 RCI LEASING ROMÂNIA IFN SA 289

8 E.ON GAZ DISTRIBUŢIE 231

9 RATB 215

10 REGIA AUTONOMĂ DE TRANSPORT TIMIȘOARA 130

Notă: Centralizarea prezentată se bazează pe o prelucrare manuală a informaţiilor publicate pe site-ul 

Fondului de Garantare a Asiguraţilor.  

Totalurile prezentate trebuie considerate orientative luând in calcul faptul că același creditor figurează, 

uneori cu mai multe denumiri.

Topul celor mai mari creditori
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redresarea financiară a societăţii, 
asiguratorul a coborât pe locul trei în 
clasament, cu subscrieri în valoare de 
770,11 milioane lei.

ASTRA Asigurări este controlată 
de omul de afaceri Dan ADAMESCU prin 
intermediul firmelor The Nova Group 
Investments România şi Epsilon Estate 
Provider (circa 90% din totalul acţiunilor).

Creditorii societăţii ASTRA Asigurări 
cu cele mai mari dosare de daune sunt 
reprezentaţi de firmele de leasing, dar şi 
giganţi din energie sau regii de transport, 
inclusiv RATB. Printre creditori întâlnim 
şi CNADNR, Senatul României, MAI – 
Ministerul Administraţiei şi Internelor, 
ANCOM, mari retaileri şi alţii.

În funcţie de numărul dosarelor 
de daune, cel mai mare creditor al 
societăţii ASTRA Asigurări este PORSCHE 
Leasing România IFN SRL, cu peste 
1.330 de dosare de daune, urmat de 
IMPULS Leasing România IFN SA – peste 
910 dosare, VB Leasing România IFN 
SA – 480 dosare, UNICREDIT Leasing 
Corporation IFN – circa 455 dosare şi 
GDF SUEZ Energy România SA – aproape 
380 dosare, potrivit centralizării Media 
XPRIMM a informațiilor publicate pe site-
ul Fondului de Garantare a Asiguraților.

Top 10 al creditorilor ASTRA 
Asigurări este completat de PORSCHE 
Mobility SRL – peste 310 dosare, RCI 
Leasing România IFN SA – circa 290 
dosare, E.ON GAZ Distribuţie – peste 
230 dosare, RATB – 215 dosare şi Regia 
Autonomă de Transport Timişoara – 130 
de dosare de daună.

Cine este creditor de 
asigurare:

 persoana asigurată – persoana care 
are încheiat un contract de asigurare;

 un beneficiar al asigurării – o terță 
persoană care beneficiază de efectele 
legii sau ale unui contract de asigurare și 
căreia asigurătorul urmează să îi achite 
sumele cuvenite ca urmare a producerii 
riscului asigurat, așa cum prevede 
contractul de asigurare;

 persoana păgubită (în cazul asigurării 
de răspundere civilă) – persoana 
îndreptățită să primească despăgubiri 
pentru prejudiciul suferit ca urmare a 
producerii unui risc acoperit printr-un 
contract de asigurare de răspundere 
civilă.

Creditorii de asigurări pot solicita 
plăți, conform Legii nr. 213/2015, cum 
ar fi:

Sumele cuvenite creditorilor de 
asigurări a fi plătite de către FGA aferente 
perioadei neexpirate a contractului de 
asigurare facultativă, în situația încetării 
contractului de asigurare;

Despăgubirile/indemnizațiile 
cuvenite creditorilor de asigurări 
rezultate din contractele de asigurare 
facultative și obligatorii încheiate cu 
ASTRA.

Potrivit FGA, plățile vor fi efectuate 
în lei, pentru creanțele certe, lichide și 
exigibile, prin intermediul poștei sau a 
unei bănci autorizate de BNR, în limita 
plafonului legal.

FGA - Fondul de Garantare a 
Asiguraților a publicat şi lista punctelor 
de constatare a daunelor, fiind formată, 
la finele lunii octombrie 2015, din 14 

puncte, din care două sunt în Bucureşti. 
Restul sunt în judeţele Ilfov, Prahova, Iaşi, 
Cluj, Braşov, Dolj, Constanța, Covasna, 
Harghita, Timişoara şi Vrancea. Lista se 
află în curs de actualizare.

Conform Fondului, persoanele care 
au depus cerere pentru deschiderea de 
dosare de daună la FGA vor fi contactate 
telefonic, în ordinea depunerii cererilor, 
în vederea stabilirii zilei şi orei pentru 
constatare.

Fondul de Garantare a Asiguraţilor 
s-a constituit ca persoană juridică 
de drept public conform Legii nr. 
213/2015 privind Fondul de Garantare 
a Asiguraţilor. Fondul este o schemă de 
garantare în domeniul asigurărilor şi are 
drept scop protejarea creditorilor de 
asigurări de consecinţele insolvenţei unui 
asigurător.

Fondul efectuează plăti de 
indemnizaţii/despăgubiri rezultate din 
contractele de asigurare facultative 
şi obligatorii, în condiţiile legii, în 
cazul falimentului unui asigurator, cu 
respectarea plafonului de garantare 
prevăzut de lege de 450.000 lei pe un 
creditor de asigurare al asigurătorului în 
faliment.

Andreea RADU

Punct de constatare Program

1 Sc Lider Auto Service SRL, Calea Giulesti, nr. 6-8, sector 6 - București 08,30-17,15

2 Sc Auto Logex SRL, str. Mihai Viteazu nr.1, DN 3, Oraș Pantelimon, jud. Ilfov 08,30-17,15

3 Serice Car Was Impex SRL, str. Rusetu nr.4, sector 6 - București 08,30-17,15

4 Sc Prof’s Solution Service SRL, b-dul Eroilor nr.4 , (în incinta SUT CARPATI) -  

Voluntari, jud. Ilfov

08,30-17,15

5 Sc Automar SRL, str. Laboratorului nr.33-35 - Ploiești, jud. Prahova 08,30-17,15

6 ATI Motors Holding SRL - DN 28 - Tg. Frumos, Km 10-Iași, jud. Iași 08,30-17,15

7 Service Autosport System SRL , str. Stănescu Popa nr.10A-Cluj, jud. Cluj 08,15-17,15

8 SC Marcos Auto Detailing SRL, str. Carpaţilor nr.60, incinta Metrom -  

Brașov,  jud. Brașov

08,30-17,15

9 Sc Poiana SRL, str. Vlad Ţepes, nr.2 - Craiova, jud. Dolj 17,30-20,30

10 Premium Interauto SRL, str. Petre Papadopol nr.14 - Constanţa, jud. Constanţa 

 (intrare dinspre calea ferată)

17,30-20,30

11 Covasna - MIDA SRL, DN12, Km 8, Sfântu Gheorghe, jud. Covasna 17,30-20,30

12 Harghita - MIDA SRL, str. Brașovului, nr. 67 - Miercurea Ciuc, jud. Harghita 17,30-20,30

13 RS Mobile SRL, str.Vasile Georgevici nr.7 - Timișoara, jud. Timișoara 17,30-20,30

14 SC Incoms Service SRL, str. Calea Munteniei, T83, P435 - Focșani, jud. Vrancea 08,30-17,15

Sursa: FGA (lista este în curs de actualizare)

Listă puncte de constatare daune
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Lex

Acţiune în regres: momentul 
de început al curgerii termenului                                                                               
de prescripţie

În practica judiciară nu există 
un punct de vedere unitar în ceea 
ce priveşte momentul de început al 
curgerii termenului de prescripţie în 
cazul acţiunilor în regres formulate 
de asigurător: data producerii riscului 
asigurat sau data plăţii?

Legea nr.136/1995 privind 
Asigurările şi Reasigurările în România 
stabileşte în cadrul art. 22: „În limitele 
indemnizaţiei plătite în asigurările de 
bunuri şi răspundere civilă asigurătorul 
este subrogat în toate drepturile 
asiguratului sau ale beneficiarului 
asigurării contra celor răspunzători de 
producerea pagubei”.

Astfel, art. 22 alin. 1 din Legea 
nr.136/1995 reglementează subrogarea 
asigurătorului în toate drepturile 

asiguratului sau ale beneficiarului 
asigurării contra celor răspunzători de 
producerea pagubei.

Trebuie observat, înainte 

de toate, că acţiunea în regres 

îndreptată de asigurător împotriva 

persoanei responsabile de producerea 

evenimentului asigurat are la bază 

răspunderea delictuală, ex delictu.

Într-o opinie, s-a considerat că 

prin plata creanţei către asiguratul său, 

asigurătorul preia dreptul de creanţă 

cu toate garanţiile şi accesoriile sale, 

operând astfel o subrogare legală în 

drepturile propriului său asigurat. 

Fiind o modalitate de transmitere 

a drepturilor de creanţă, care operează 

în temeiul legii, asigurătorul preia 

dreptul asiguratului, astfel cum există în 

patrimoniul acestuia, singura modificare 

fiind cea a titularului dreptului, iar nu şi a 

altor caracteristici ale dreptului preluat. 

Aşadar, potrivit acestei opinii, 

asigurătorul nu poate pretinde că prin 

plata despăgubirii în cazul producerii 

riscului asigurat se nasc alte drepturi în 

favoarea sa şi, prin urmare, dreptul va 

fi preluat aşa cum există în patrimoniul 

asiguratului - termenul de prescripţie 

începând să curgă de la data în care 

asiguratul a cunoscut sau trebuia să 

cunoască paguba şi pe cel care răspunde 

de ea, data producerii riscului asigurat.

Într-o altă opinie,  prin plata 

indemnizaţiei, asigurătorul dobândeşte 

un drept de creanţă împotriva persoanei 

vinovate de producerea prejudiciului, un 

drept propriu, ce urmează a fi valorificat 

pe calea acţiunii în regres.

Dreptul propriu de creanţă 
dobândit de asigurător împotriva 
persoanelor culpabile de producerea 
evenimentului asigurat este diferit 
de dreptul ce există în patrimoniul 
asiguratului şi urmează a fi valorificat, 
potrivit dreptului comun, termenul de 
prescripţie începând să curgă de la data 
plăţii indemnizaţiei de asigurare.

Neavând un text de lege cu 
aplicabilitate expresă în această materie, 
asigurătorul ar trebui să demareze 
procedurile pentru finalizarea dosarelor 
de daună într-un termen relativ scurt, 
pentru a se încadra în termenul de 
prescripţie de 3 ani de la data producerii 
riscului asigurat, rămânând la latitudinea 
instanţelor aplicarea şi interpretarea 
normelor de drept în acest caz.

Andreea-Cristina COJOCARU 

Avocat                                                            

Daniel Florea & Asociaţii

Rubrică oferită de
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Solvency II

Solvency II – beneficiile 
implementării strategice 

Solvency II reprezintă primul standard la nivel internaţional care impune asigurătorilor 

să își îndrepte atenţia asupra tuturor riscurilor la care sunt expuse sau ar putea fi expuse 

organizaţiile lor. 

Noul cadru de reglementare, 
implementat la nivelul Uniunii Europene 
prin intermediul directivei Solvency 
II, canalizează eforturile societăților 
de asigurare spre îmbunătățirea 
performanței ajustate la risc și a eficienței 
operaționale, ceea ce este de natură 
să aducă beneficii atât asiguraților și 
industriei asigurărilor, cât și economiei 
europene în ansamblul ei.

Pe lângă consolidarea solvabilității 
societăților de asigurări ca urmare 
a noilor cerințe privind capitalurile, 
adoptarea unei abordări integrate 
de gestionare a riscurilor reprezintă 
o schimbare majoră față de situația 
actuală. Departe de a reprezenta doar 
un cadru de conformitate tehnică, 
Solvency II are implicații semnificative 
și în plan comercial, începând cu 
politicile de stabilire a prețurilor și cu 
definirea produselor de asigurare, până 
la strategia de investiții și comunicarea 
cu piața. De asemenea, Solvency II este 
de natură să asigure o serie de avantaje 
competitive asigurătorilor europeni, prin 
simplificarea accesului acestora la piețele 
din cadrul Uniunii Europene, precum 
și prin acordarea de stimulente pentru 
îmbunătățirea sistemelor de evaluare și 
gestionare a riscurilor. Printre ariile de 
impact se numără:

Politicile de stabilire a 
prețurilor și definirea 
produselor

În timp ce cadrul actual nu ține 
cont de diferitele riscuri de subscriere, 

Solvency II include cerințe de capital 

adecvate pentru susținerea tuturor 

riscurilor caracteristice produsului, 

solicitând din partea asigurătorilor o mai 

bună înțelegere a riscurilor la care sunt 

expuși și actualizarea modelelor pentru a 

reflecta aceste riscuri. 

Astfel, va fi mult mai clar care 

sunt acele produse sau caracteristici ale 

produselor care influențează gradul de 

solvabilitate al asigurătorului, și care nu. 

Din perspectiva riscului de subscriere, 

în principal produsele cu următoarele 

caracteristici vor necesita susținere prin 

capital suplimentar:

» produsele cu o volatilitate ridicată a 

daunalității; 

» produsele pe termen lung vândute cu 

reduceri semnificative;

» produse cu garanții și opțiuni expuse la 

modificări ale riscurilor de subscriere sau 

financiare. 

Strategia de investiții

Un impact semnificativ ca urmare 

a implementării noului cadru de 

reglementare este de așteptat să apară 

ca urmare a introducerii cerințelor de 

capital pentru riscurile investiționale. 

Acestea sunt de natură să promoveze 

o abordare prudentă a asigurătorilor în 

ceea ce privește expunerea la riscurile 

aferente investițiilor; astfel, este de 

așteptat ca aceștia să se orienteze mai 

degrabă spre investițiile în titluri de 

valoare cu venit fix cu cotații ridicate, 

decât spre acțiuni sau proprietăți, în 

vederea diminuării cerințelor de capital 

aplicabile. 

Modificările în mixul investițional 

și implicit în randamentul portofoliului 

de investiții  vor trebui  puse în balanță 

cu baza curentă de capital și eventualele 

cerințe suplimentare impuse de 

regimul Solvency II pentru riscurile 

investiționale, urmărind efectul total 

asupra indicatorilor de profitabilitate și 

de rentabilitate a capitalului. Riscurile 

investiționale sunt în special importante 

în cazul asigurărilor pe termen lung, cum 

sunt asigurările de viață sau dizabilități. 

În practică, modificările în politicile 

de prețuri sau în definirea produselor vor 

depinde de măsura în care asigurătorii 

au încorporat deja riscurile investiționale, 

deși acestea trebuie reanalizate prin 

prisma cadrului Solvency II. 

Mecanismele de transfer 
al riscurilor

Conform noului cadru Solvency 

II, toate instrumentele de reducere 

a riscurilor, precum reasigurarea, 

instrumente de acoperire și securitizările, 

trebuie tratate de o manieră 

consecventă. Pentru ca acestea să fie 

acceptate drept instrumente de reducere 

a riscurilor, cadrul Solvency II solicită 

asigurătorilor să cuantifice contribuția 

efectivă a acestora la reducerea riscurilor. 

Totuși, cadrul Solvency II acceptă o 

categorie mai largă de instrumente de 

acoperire și de transfer al riscurilor decât 

regimul actual. Noile opțiuni vor stimula 
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asigurătorii să optimizeze soluțiile de 
transfer al riscului și, în consecință, vor 
intensifica competiția între furnizorii de 
astfel de soluții. 

Constituirea rezervelor

Rezervele tehnice reprezintă cel 
mai important element din bilanțul unui 
asigurător. Conform cadrului Solvency 
II, riscul de constituire a rezervelor (i.e., 
riscul ca rezervele tehnice să nu fie 
suficiente) trebuie acoperit prin capital. 
În prezent, rezervele tehnice sunt luate în 
calcul prin alinierea cerințelor de capital 
la nivelul rezervelor și/ sau al capitalului 
la risc. Conform noului cadru, rezervele 
sunt incluse în calculul solvabilității în 
funcție de profilul de risc, ceea ce face 
necesară estimarea valorii așteptate și a 
volatilității plăților viitoare. 

Evaluarea prin practici consecvente 
de piață a rezervelor, conform cerințelor 
Solvency II, va spori transparența 
acestora și, prin urmare, va facilita 

înțelegerea riscului de constituire a 
rezervelor. Este de așteptat ca acest lucru 
să încurajeze utilizarea unor metode 
mai adecvate de calcul al rezervelor, 
pe de o parte, și să reducă ciclicitatea 
rezervelor tehnice, pe de altă parte. De 
asemenea, ar putea avea un impact și 
asupra produselor cu volatilitate mai 
mare a rezervelor tehnice și cu marje de 
lichidare ridicate, ducând la creșterea 
prețurilor sau la redefinirea acestor 
produse. 

Impactul organizațional

Solvency II solicită o abordare 
mai formală cu privire la guvernanță, 
organizare și procesul decizional, prin 
care asigurătorii să demonstreze că 
au o bună înțelegere a riscurilor la 
care sunt expuși, iar abordarea bazată 
pe riscuri este integrată în structura 
societății. Astfel, cadrul privind gestiunea 
riscurilor va trebui să fie mai cuprinzător, 
influențând și procesele de definire a 
produselor și strategiile de gestiune/ 
transfer al riscului.

Mai mult, conform cadrului 
Solvency II,  asigurătorii vor trebui să 
realizeze analize de risc mai extensive 
și mai complexe, în baza unei abordări 
mai sistematice a gestiunii riscurilor, 
crescând astfel presiunea asupra 
funcțiilor de actuariat și de management 
al riscurilor. O componentă importantă 
a noului cadru este procesul de evaluare 
prospectivă, în cadrul căruia va fi necesar 
ca societățile să evalueze dacă și în 
perioadele următoare capitalul este 
adecvat expunerilor la risc așteptate. 
Va fi necesar totodată ca asigurătorii 
să acorde o atenție sporită coordonării 
dintre funcțiile actuariale, financiare, 
managementul riscurilor și alte arii 
operaționale din cadrul societății, în mod 
particular datele și analizele utilizate în 
calculul solvabilității trebuind să reflecte 
abordările strategice și de management 
adoptate la nivelul societății, și viceversa. 

Noul cadru Solvency II va contribui 
la creșterea transparenței pieței de 
asigurări și astfel, pentru a menține 

credibilitatea, este important ca echipele 

desemnate de comunicarea cu piața să 

se asigure că informațiile financiare și 

cele prudențiale sunt consecvente, sau să 

explice eventualele neconcordanțe acolo 

unde este cazul. 

Concluzii

Obiectivul Solvency II este 

de a asigura dezvoltarea pe baze 

sănătoase a industriei asigurărilor, prin 

promovarea unui cadru care reflectă în 

mod consecvent principiile economice, 

buna guvernanță și gestiune a riscurilor, 

precum și recunoașterea beneficiilor 

diversificării, a tehnicilor de diminuare 

a riscurilor și a politicilor adecvate 

de stabilire a prețurilor, permițând 

mecanismelor de piață să acționeze 

în baza informațiilor publice mai 

cuprinzătoare și mai transparente. 

Angela MANOLACHE, KPMG, Partener
Governance, Risk & Reporting Solutions 

Călina IACOB, KPMG, Manager
Specialist guvernanţă corporativă

Dan SFETCU, KPMG, Manager
Specialist actuariat

Solvency II

SOLVENCY II
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Comportamentul de consum al clienţilor este, măcar în teorie, un punct semnificativ 

în crearea oricărui produs sau serviciu financiar. Pentru identificarea punctelor de 

convergenţă produs-client companiile consumă resurse semnificative. Ce ne facem însă 

când suntem puși, dintr-o dată parcă, în faţa unei generaţii ale cărei valori și obiective 

sunt semnificativ schimbate faţă de tot ceea ce știam până acum.

Cum îi 
asigurăm pe 
millenials?

Millenials, tinerii cu vârsta între 18 
și 35 de ani în prezent, au cu totul alte 
repere ale maturității. Independența 
financiară, luarea deciziilor și depășirea 
problemelor reprezintă obiectivele lor. 
Achiziționarea unei case și căsătoria nu 
mai sunt obiective de viață. Contrastant 
cu generațiile din trecut urmărirea 
propriilor vise, stabilitatea financiară, 
educația, hobby-urile sunt considerate 
de millenials repere ale împlinirii.

Potrivit unei analize realizate de 
propertycasualty360.com obiceiurile de 
consum ale noii generații sunt dificil de 
anticipat iar viitorul asigurărilor depinde, 
de fapt, de capacitatea asigurătorilor de 
a ajunge la ei.

Potrivit studiului amintit sunt mai 
puțin de 50% șanse comparat cu părinții 
lor ca reprezentanții noii generații să 
se asigure prin intermediul agenților 
de asigurare. Dintre toate grupurile 
analizate în funcție de vârstă, chiriașii 
millenials au cele mai mici șanse să 
cumpere o asigurare de la agenți de 
asigurare/brokeri. 40% dintre toate 
grupurile analizate s-au asigurat prin 
intermediul agențiilor locale/brokerilor 
și cu toate acestea doar 24% dintre 
millenials au urmat această tendință.

Așadar, concluzia studiului este 
că în loc să lucreze cu agenți/brokeri 
pentru încheierea asigurărilor, 67% 
dintre millenials cumpără direct de la 
companiile de asigurări lăsând în off-
side intemrediarii. Ne putem întreba, ce 
legătură ar putea avea aceste concluzii 
cu România? Vorbind de repere comune 
ale acestei generații, repere care nu țin 
cont de frontiere sau poziție geografică, 
e foarte important să înțelegem această 
categorie demografică. Iată concluziile 
studiului: cele 5 motive pentru care 
millenials nu cumpără asigurări de la 
agenți/brokeri:

1.Millenials doresc rapiditate – 
reprezentanții acestei generații nu știu 
cum e viața fără Internet. Îmbrăcămintea, 
filmele, emisiunile TV sau întâlnirile 
sunt doar la câteva clickuri distanță. 
Comoditatea de a face totul de acasă 
s-a dezvoltat într-un mod de viață. 

În absența unor beneficii reale și 
percepute de aceștia, acțiunea de a 
se deplasa undeva și a interacționa cu 
persoane reale este considerată cel puțin 
consumatoare de timp și, deci, inutilă. 
Dacă un milenial dorește să-și cumpere o 
nouă pereche de pantofi sau o asigurare 
la miez de noapte, există doar două 
variante: Internet sau Call Center.

Calea de rezolvare: Este aproape 
imposibil ca agențiile de asigurări să 
fie deschise 24 de ore dar un prim pas 
ar fi o flexibilizare a programului. Se 
pot agrea întâlniri convenabile pentru 
milenials, eventual cafenele locale iar 
stabilirea întâlnirilor să se realizeze prin 
intremediul instrumentelor și resurselor 
on-line, social media. O companie 
din SUA a filmat recent peste 100 de 
videoclipuri scurte care răspund la tot 
atâtea întrebări despre asigurări. De ce? 
Pentru că millenials doresc răspunsuri 
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crescută a infograficelor. Un site depășit 
este ca reclama luminoasă a unui 
restaurant cu jumătate dintre becuri arse.

Calea de rezolvare: Actualizarea 
conținutului și design-ului pentru site-ul 
companiei. Acest proces trebuie realizat 
de o agenție sau freelancer specializat 
care vizează tânăra generație pentru a 
crea materiale de marketing. În cazul în 
care site-ul nu arată bine, încrederea lor 
nu va fi câștigată!

5.Website mobile-ready: va fi foarte 
greu dacă nu chiar imposibil să găsim un 
millenial care nu deține un smartphone. 
De fapt peste 85% dintre millenials dețin 
un smartphone iar 1 din 5 accesează 
internetul doar de pe smartphone. În 
cazul în care web-site-ul companiei nu 
este adaptat pentru dispozitivele mobile 
șansa de a ajunge la tânăra generație 
este anulată. Și nu doar millenials sunt 
adversarii site-urilor necompatibile 
cu telefoanele mobile inteligente, nici 
Google nu agreează acest lucru.

Calea de rezolvare: Asigurați-vă 
că site-ul dumneavoastră este mobile-
friendly. Nu e nevoie de un rebranding, 
dar trebuie să oferiți potențialilor clienți 
posibilitatea de a accesa informațiile atât 
de la birou cât și de pe telefonul mobil.

Este evident că vremurile se 
schimbă, odată cu ele și cerințele, iar cine 
nu se adaptează dispare. În România ne-
am făcut un obicei din a blama lipsa de 

interes și de educație a clienților în ceea 
ce privește asigurările. Valorile clienților 
sunt însă în schimbare iar noile generații 
vin cu schimbări radicale. Pentru a 
ajunge la ei nu e suficientă actualizarea 
site-ului și crearea unei pagini pe 
Facebook. Trebuie actualizate practicile! 
Pentru că millenials sunt cel puțin parte 
a prezentului și, cu siguranță, vor fi cea 
mai mare parte a viitorului vom reveni pe 
acest subiect.

Alex. ROȘCA

imediat iar aceasta este calea cea 
mai bună de a construi o relație cu 
reprezentanții noii generații.

2.Millenials sunt greu de găsit, ei nu 
cer recomandări din partea colegilor 
sau a prietenilor. De cele mai multe ori 
caută răspunsurile online, în social-media 
sau site-uri de review-uri. Dacă simt 
produsele, nu vor ezita să le cumpere 
imediat on-line.

Calea de rezolvare: crearea de profile 
pe site-urile de socializare. Utilizarea 
de publicitate țintită pe categorii 
demografice și de vârstă, pe social-
media.

3.Au un stil propriu de comunicare 

– Millenials nu doresc să consume 
timp suplimentar vorbind cu cineva în 
persoană sau la telefon pentru a finaliza 
o tranzacție. Ei vor doar să confirme 
printr-un SMS sau e-mail sau un click și 
să primească facturile tot electronic sau 
prin poștă în cazul puțin probabil în care 
s-ar gândi că, vreodată, au nevoie de o 
dovadă a cumpărării. Întâlnirile față în 
față sau pentru stabilirea detaliilor de 
vânzare le produc disconfort și nu văd 
nici un beneficiu dacă stau în fața unui 
birou, câteva zeci de minute pentru a 
stabili detaliile unei polițe de asigurare.

Calea de rezolvare: Fiecare consilier 
de vânzări trebuie să abordeze într-o 
manieră personală ca să răspundă 
cât mai bine cerințelor noii generații. 
Presiunea pentru finalizarea vânzării 
trebuie să rămână joasă în timp ce 
accesul la informații trebuie să fie 
continuu. Chiar dacă media discursului 
de vânzare obișnuită ajunge la 20 de 
minute, mesajele trebuie prioritizate 
și concentrate în maximum 5 minute. 
Opțiunile trebuie prezentate clar, concis 
pentru că orice presiune pe care ar 
putea-o simți i-ar determina să renunțe.

4.Nu le plac site-urile neactualizate 

și prost concepute: ați văzut vreodată 
reclame sau printuri care pur și simplu 
nu vorbesc? Millenials au învățat să aibă 
încredere în lucrurile bine concepute și 
să înțeleagă ușor reclamele sau site-urile 
web. Un exemplu este popularitatea 
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Valul de fuziuni și achiziţii din piaţa de re/asigurări,  precum și influenţa noilor realităţi 

tehnologice asupra industriei de profil au fost subiectele fierbinţi ale ediţiei 2015 a 

tradiţionalelor întâlniri de la Baden-Baden. 

Baden-Baden Reinsurance Meetings 2015 

Fuziunile din (re)asigurări: 

panaceu sau placebo?

Începând cu anul 2014, la nivel 
mondial au fost anunțate 23 de tranzacții 
majore în industria re/asigurărilor, și 
este puțin probabil ca aceasta tendință 
să se schimbe în perioada următoare, a 
fost concluzia simpozionului organizat 
de Guy CARPENTER, unul dintre cei mai 
importanți brokeri de reasigurare, la 
Baden-Baden.

În spatele tranzacțiilor au stat 
trei motive principale: economiile 
de scară, diversificarea afacerilor și 
diversificarea investițiilor, a explicat în 
cadrul simpozionului Nick FRANKLAND, 
CEO pentru regiunea EMEA în cadrul Guy 
CARPENTER. Unii susțin că a fost o reacție 
defensivă la o piață în care creșterea 
organică este tot mai dificil de realizat 
din cauza excesului de capital disponibil. 
Oricare ar fi motivul, beneficiile pe care le 
urmăresc companiile includ diversificarea, 
reducerea de costuri, o forță financiară 
sporită și un randament mai mare al 
investițiilor, a explicat acesta.

În 2015,  regiunea Asia-Pacific a 
fost principala sursă de capital pentru 
achiziții, Japonia și China fiind cei mai 

mari jucători în cursa pentru controlul 
asigurătorilor din Europa, SUA sau 
Marea Britanie. În 2015, doar până în luna 
octombrie, afluxurile de capital din Asia-
Pacific au totalizat aproximativ 22 miliarde 
USD, cu 400% mai mult decât în 2014, a 
punctat Nick FRANKLAND.

Printre tranzacțiile notabile se 
număra cea prin care MITSUI Sumitomo 
va prelua AMLIN, un asigurător din 
cadrul pieței londoneze LLOYD's, pentru 
suma de 5,3 miliarde USD sau acordul 
de preluare încheiat de TOKIO Marine 
Holdings cu HCC Insurance Holdings 
din SUA, pentru 7,5 miliarde USD. De 
asemenea, MEIJI Yasuda Life Insurance a 
încheiat un acord similar pentru achiziția 
companiei americane StanCorp Financial 
Group pentru 5 miliarde USD.

Pe de altă parte, ritmul rapid de 
dezvoltare a pieței chineze a determinat 
companii,  precum PING AN Insurance 
sau FOSUN, care dispun de volume 
importante de lichidități, să demareze 
operațiuni de expansiune către piețele 
vestice.

Într-un proces de fuziune, 
75% din operațiuni 
trebuie integrate în 
primul an

Un proces de fuziune nu este 
un proces ușor. Lucrurile probabil că 
arată mai bine din exterior decât din 
interior, a declarat Stephen CATLIN, 
Vicepreședintele Executiv al XL CATLIN.  

În ultimii ani, Stephen CATLIN a fost 
implicat în două tranzacții majore: pe 
de o parte,  fuziunea cu irlandezii de la 
XL Group anunțată în primăvara acestui 
an, respectiv achiziția WELLINGTON 
Underwritting din anul 2006. El a 
subliniat că indiferent de industria în 
care se produce o fuziune importantă, 
cercetările arată că, pe termen lung, mai 
bine de două treimi din acestea nu produc 
efectul așteptat de către acționari. Două 
dintre motive ar fi: prețul de achiziție, care 
de cele mai multe ori nu este cel corect, 
respectiv faptul că societățile implicate 
în proces nu sunt integrate suficient de 
repede. Într-un proces de fuziune, 75% 
din operațiunile companiilor implicate ar 
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trebui integrate în primul an, iar restul în al 
doilea.

Potrivit reprezentantului XL CATLIN, 
în următorii ani fenomenul de fuziuni și 
achiziții va continua în industria de re/
asigurări, cel puțin la aceiași intensitate 
ca și în prezent, dar nu este proces potrivit 
pentru oricine. Nu creșterea în dimensiune 
trebuie să fie principalul motiv din spatele 
unei fuziuni. Motivele ar trebui să fie unele 
strategice. De exemplu, o prezență la 
nivel global implică costuri importante de 
administrare, în vreme ce operațiunile de 
gestionare a relațiilor cu autoritățile de 
reglementare din diferitele state consumă  
foarte mult timp.

Fenomenul M&A - răspuns 
la dinamica pieței

În industria de reasigurare, 
procesul de fuziune nu este potrivit 
pentru oricare companie, iar în cazul 
jucătorilor de talie mondială acesta nu 
este neapărat necesar: Ei sunt suficient 
de bine poziționați pentru a-și administra  
la nivel intern businessul, costurile și 
capitalurile, a punctat John DOUCETTE, 
Chief Underwriting Officer, EVEREST Re.

Reprezentantul EVEREST Re a 
subliniat că procesul de consolidare din 
industria de reasigurare este un răspuns 
la dinamica pieței, este un mecanism 
strategic pentru a evolua  în noua realitate. 
În pofida potențialelor beneficii, costurile și 
riscurile asumate într-un proces de fuziune 
indică faptul că în foarte multe cazuri acest 
fenomen nu este un „panaceu”. (...) Foarte 
multe companii se angajează în astfel de 
tranzacții pentru a nu rămâne în urmă. 
Există posibilitatea de a crește business-
ul în urma unui proces de fuziune,  dar 
nu acest lucru ar trebui să fie principalul 
obiectiv de urmărit de către re/asigurătorii 
implicați. Entitățile respective trebuie să 
fie capabile să se concentreze (...) către o 
evaluare cât mai corectă a riscurilor într-o 
lume care devine pe zi ce trece tot mai 
complexă. 

Fuziunile și achizițiile din piața de 
reasigurare din ultimii ani au influențat 
puternic ierarhia companiilor alcătuită 

după volumul de business. Potrivit lui 
Eduardo PEREZ de LEMA, Managing 
Director, MAPFRE Re, comparativ cu 
ierarhia consemnată la nivelul anului 
1997, dintre primii 20 de jucători care 
erau activi la acea vreme, în prezent, mai 
sunt doar 8.

Procesul de fuziune nu este un 
fenomen nou. Finalul anilor 90 a văzut zeci 
de tranzacții cu rezultate foarte diferite. 
Motivele care au stat la baza acestora au 
fost variate și au diferit în cazul fiecăreia 
dintre acestea, de la realitatea continuă 
de piață „soft” până la diversificarea 
modelului de business care devenise 
nesustenabil.

Digitalizarea va influența 
în mod substanțial 
industria de asigurări

Conform reasigurătorului german 
MUNICH Re, transformările piețelor 
financiare și de consum, a tehnologiilor, 
serviciilor și preferințelor consumatorilor 
vor altera substanțial paleta actuală 
de riscuri. Aceste schimbări potențial 
dramatice, precum mașinile autonome 
sau riscurile cibernetice, sunt o provocare 
și pentru industria de asigurări. 

Mașinile autonome vor modifica 
modul de atribuire a răspunderii civile, 
dar victimele accidentelor tot vor trebui să 
fie compensate și asigurătorii ar trebui să 
poată merge în regres către producători. 
Această situație complexă determină o 
analiză serioasă din partea asigurătorilor 
alături de industria de reasigurări, a 
subliniat Ludger ARNOULDSSEN, 
Membru în board-ul MUNICH Re.

În același sens, KPMG arată într-
un raport că într-un viitor nu foarte 
îndepărtat asigurătorii vor trebui să 
revizuiască conceptul de produse de 
asigurări auto, întrucât treptat vehiculele 
tradiționale vor fi înlocuite de cele 
autonome,  iar din punctul de vedere al 
asigurărilor – atât tarifele,  cât si procesul 
de achiziție al polițelor se va schimba 
considerabil. 

Astfel, introducerea de tehnologii 
autonome va avea două efecte notabile 
asupra politicii de subscriere. Pe de o 

parte,  răspunderea conducătorului auto 
se va diminua considerabil, în vreme 
ce din punctul de vedere al datelor 
– mașinile autonome vor fi capabile 
să înregistreze și să monitorizeze 
informații cu privire la călătorii. Totodată,  
vehiculele autonome vor contribui la 
scăderea frecvenței accidentelor. KPMG 
estimează un potențial de reducere de 
80% a frecvenței accidentelor per vehicul 
până 2040, având ca rezultat un indice de 
aproximativ 0.009 incidente per vehicul.

În același timp, extinderea continuă 
a digitalizării schimbă aproape toate 
sectoarele economiei,  precum și modul 
zilnic de viață. Cererea pentru asigurări 
care să combată riscurile cibernetice va 
crește rapid. Parteneriatele încheiate 
pe plan global, bazele de date extinse 
și un management coerent vor fi pilonii 
centrali ai protecției împotriva riscurilor 
cibernetice, a mai precizat reprezentantul 
MUNICH Re.

S&P va menține o 
perspectivă stabilă asupra 
industriei

În pofida unor condiții de piață 
dificile, compania americană de rating 
STANDARD & POOR's (S&P) va menține 
o perspectivă stabilă asupra industriei 
de reasigurare și nu previzionează o 
revizuire a ratingurilor reasigurătorilor 
pe parcursul următorului an. Principalul 
motiv este că industria de reasigurare 
este foarte bine capitalizată: Cele mai 
multe companii au rezerve suficiente 
pentru a putea absorbi eventualele 
pierderi, a declarat Anvar GABIDULLIN, 
Director, Asigurări, STANDARD & POOR's 
în cadrul unei mese rotunde organizate 
de agenția de rating,  în asociere cu 
Intelligent Insurer,  la Baden-Baden.

Vlad BOLDIJAR
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Duminică, 18 octombrie a.c., a avut loc cea de-a şaptea ediţie a Baden - 
Baden XPRIMM Reception, eveniment dedicat industriei de asigurări din regiunile 
CEE&CIS, organizat de Media XPRIMM în cadrul Baden-Baden Meetings. 

Evenimentul s-a desfășurat cu sprijinul partenerilor principali VIENNA 
Insurance Group, JLT Re, BARENTS Re, UNITY Re şi al partenerilor TRUST Re, 
CertAsig şi NTT Data. 

Cu acest prilej s-au lansat cele 
mai recente produse editoriale marca 
XPRIMM:

 XPRIMM Insurance Report 2/2015

INSURANCE Profile, Rusia, Turcia, 
Azerbaijan și Kazahstan 

MOTOR Insurance Report 2/2015

Baden - Baden 2015

XPRIMM Reception
la a 7-a ediţie

Year III - No. 1/2015(3) by Media XPRIMM

Full Year 2014
CEE  CIS  SEE

www.xprimm.com

www.xprimm.com www.asa.az

AZERBAIJAN

PROFILE

Market 
Overview 
2014

INSURANCE

www.xprimm.com

Namik KHALILOV, Head of State Insurance Supervision Service, Ministry of Finance
Orkhan BAYRAMOV, Chairman, Azerbaijan Insurers Association
Elkhan GULIYEV, Executive Director, Compulsory Insurance Bureau 
Fuad KULIYEV, Chairman of the Management Board, AzRe

Interviews: Macroeconomic trends

FY 2014 / 1Q 2015 market indicators

Current status of main business 

lines: life, motor & property

www.xprimm.com www.iuc-group.com

TURKEY

INSURANCE PROFILE

Market OverviewMarkeket Overview

Full Year 2014Full YeYear 2014

First Half 2015First Half 2015

www.xprimm.com

FY2014
Higher Profitability despite 
Economic Turmoil

1H2015
Price Wars Holding
Back Insurers from Capitalizing
on Increasing Car Sales

Searching for the Tools to Bring
Back Profit on the Motor Lines

DASK Sets Target of 10 million 
Insured Homes in 2017
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BARENTS Re s-a remarcat, în ultimii ani, printr-o dezvoltare graduală, dar 
constantă, a business-ului, atât la nivel local, cât şi regional, având birouri în Panama, 
Miami, Paris, Londra, Madrid, Roma, Moscova şi Beirut. Compania oferă o gamă 
largă de produse de reasigurare de nişă şi specializate, bazându-se pe o abordare 
profesionistă.

XPRIMM  International 
Awards 2015

În cadrul Baden-Baden XPRIMM 
Reception au fost decernate XPRIMM 
Insurance Awards for Outstanding 
Contribution to the Insurance Industry. 

Câştigătorii anului au fost companiile 
VIENNA Insurance Group şi BARENTS Re. 

Pe parcursul ultimului deceniu, VIG s-a afirmat ca o prezenţă importantă în 
regiunea ECE, deţinând o poziţie de top în cea mai mare parte a pieţelor naţionale 
la dezvoltarea cărora şi-a adus o contribuţie importantă în implementarea 
reglementărilor şi standardelor de afaceri de nivel european.

 Dmitry GARMASH, Head of Moscow Representative Office

Johannes HARTMANN, CEO, VIG Re
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Japanese Evening 
Konbanwa! Cu acest salut japonez 

au fost întâmpinaţi, pe 18 octombrie, la 

Kurhaus Casino specialiştii în asigurări 

şi reasigurări care au participat la 

Baden-Baden Japanese Evening - Seara 

japoneză oferită de NTT Data, furnizor 

global de servicii IT, membru al grupului 

japonez NTT.

Astfel, pentru câteva ore, Seara 

Japoneză a adus, în inima oraşului 

german Baden-Baden, atmosfera exotică 

a Ţării Soarelui Răsare.

Baden - Baden 2015 NETWORKING EVENT

by
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Seara Românească, evenimentul 

tradiţional organizat de STELLAR Re, ajuns 

deja la cea de-a 21-a ediţie, reunește în 

fiecare an, specialiştii români sosiţi în 

Germania pentru cele cinci zile de întâlniri, 

dar şi reprezentanţi ai pieţei globale 

de asigurări şi reasigurări. Ospitalitatea 

românească şi bunele relaţii de afaceri şi-au 

dat mâna creând o seară cu totul specială.

AZERI EVENING
BADEN-BADEN 2015

Ministry of Finance 
of the Azerbaijan Republic

Baden-Baden AZERI Evening, evenimentul dedicat pieţei de asigurări azere, s-a desfăşurat duminică, 18 octombrie a.c., în 
atmosfera elegantă oferită de Casino Restaurant Sommergarten, reunind specialişti în asigurări şi reasigurări din întreaga lume. 
Reprezentanţii celor mai importante companii şi asociaţii din industria asigurărilor din Azerbaidjan au avut posibilitatea de a face 
schimb de experienţă şi de a interacţiona cu profesionişti cunoscuţi la nivel internaţional. 

Baden - Baden 2015 NETWORKING EVENT

Baden - Baden 2015 NETWORKING EVENT

Baden - Baden 2015 NETWORKING EVENT

Azeri Evening

Turkish Evening

Romanian Evening

În seara de 20 octombrie, întâlnirile de afaceri din 
Baden-Baden s-au mutat într-o atmosferă inconfundabilă: 
profesioniştii în asigurări şi reasigurări aflaţi în Germania cu 
prilejul reuniunii anuale a reasigurătorilor au participat la 
seara turcească - Baden-Baden Turkish Evening. Evenimentul 
s-a desfăşurat la Kurhaus Casino, Runder Saal, şi a fost 
organizat de LOCKTON Re şi Istanbul Underwriting Center.

Seara turcească a reprezentat o excelentă oportunitate 
de networking pentru toţi specialiştii interesaţi de piaţa de 
asigurări din Turcia.
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Pariu câștigător pe life

Economia Uniunii Europene a intrat 
în 2014 pe un trend ascendent, reflectat 
şi asupra domeniului asigurărilor care a 
înregistrat o rată de creştere de 4,2% a 
primelor brute subscrise, până la valoarea 
totală de 1.176 miliarde euro, după cum 
arată cifrele preliminare publicate de 
Insurance Europe. Asigurările de viaţă 
au consemnat, de departe, cea mai 
bună evoluţie, cu o creştere de 6,4% 
a volumului de afaceri, în timp ce pe 
sectorul asigurărilor generale, creşterea 
subscrierilor s-a menţinut foarte aproape 
de parametrii anului precedent, cu o 
creştere de numai 1%.

Potrivit datelor Insurance Europe, 
Italia ocupă a 4-a poziţie în ierarhia 
pieţelor de asigurări de viaţă din ţarile 
UE, cu o cotă de 16% din volumul total 
de prime, de 714 miliarde euro. În fapt, 
în anul 2014 Italia a înregistrat cea mai 
impresionantă rată de creştere pe acest 
segment, de 29,9%, datorată în primul 
rând unei creşteri extraordinare pe 
segmentul “new business”.

Cât priveşte asigurările generale, 
piaţa italiană reprezintă 8% din volumul 
primelor brute subscrise la nivelul UE, 
de 457 miliarde euro. În pofida scăderii 
de circa 2% a PBS, poziţia Italiei pe 
piaţa non-life din UE nu s-a schimbat 
semnificativ. 

Per total, contribuţia pieţei de 
asigurări la formarea Produsului Intern 
Brut a fost, în 2014, în Italia, de 8,8%, 
semnificativ mai mare decât în 2013 
(7,4%). Pe de altă parte, densitatea 
asigurărilor a fost de 1.954 euro/an. În 
peisajul mondial al asigurărilor, potrivit 

Italia 2014
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datelor preliminare pentru 2014, Italia 
ocupă poziţia a 7-a în termenii PBS şi a 
4-a în ceea ce priveşte rata penetrării 
asigurărilor în PIB.

O piaţă “în mişcare”

După 2005, numărul companiilor 
de asigurări italiene a scăzut cu 30%. 
Astfel, la finele lui 2014 operau în piaţa 
din peninsulă 124 asigurători – companii 
locale şi reprezentanţe ale unor companii 
străine domiciliate în ţări non-UE -, în 
timp ce segmentul reasigurărilor nu era 
reprezentat de niciun operator dedicat. 
Din numărul total, 47 de companii erau 
specializate exclusiv în asigurări de 
viaţă (din care 9 furnizau şi acoperiri 
complementare pentru accidente 
şi sănătate), 12 aveau un porto foliu 
compozit, în timp ce restul de 65 operau 
numai în sectorul asigurărilor generale. 
În plus, multe companii domiciliate în 
UE sau în Zona Economică Europeană 
au continuat să-şi ofere serviciile şi 
produsele pe piaţa italiană.

Anul 2014 a fost bogat în fuziuni 
şi achiziţii. Un raport recent al grupului 
GENERALI menţionează achiziţionarea 
Le Assicurazioni di Roma de către CF 
Assicurazioni, a Eurovita Assicurazioni 
de J.C. Flowers şi a UBI Assicurazioni 
de către Argeas (redenumită Cargeas). 
De asemenea, Royal&Sun Alliance 
urmează să fie transferată către ITAS 
Mutua, tranzacţie a cărei finalizare 
este aşteptată pentru finalul anului, cu 
aprobarea autorităţilor de supraveghere 
din Marea Britanie. În sfârşit, MAPFRE a 
semnat un acord cu Direct Line pentru 
achiziţionarea subsidiarelor sale italiene 
de asigurări auto. 

A continuat, de asemenea, 
aşa cum subliniază aceeaşi sursă, 
reorganizarea internă în cadrul unora 
dintre principalele grupuri din piaţă: 
Zurich Life Insurance şi Zurich Life & 
Pensions au fost reunite sub numele de 
Zurich Investments, Aviva Assicurazioni 
şi Aviva Previdenza au fuzionat prin 
incorporarea în Aviva Italia şi respectiv 
Aviva Life, UNIQA Protezione S.p.A. a 

fuzionat cu UNIQA Assicurazioni S.p.A, 
ISI Insurance a fuzionat prin absorbţie cu 
Arca Assicurazioni,  Antoniana şi Veneta 
Popolare Assicurazione au fost unite prin 
includerea în Allianz, în timp ce Helvetia 
Vita a fost absorbită de Chiara Vita.

Dincolo de această efervescenţă 
pe segmentul M&A, numele istorice ale 
pieţei italiene domină în continuare 
afacerile cu asigurări, alături de un număr 
important de brand-uri europene de top. 
Printre cele mai cunoscute dintre acestea 
se numără GENERALI, UNIPOL, INTESA 
SANPAOLO, POSTE VITA, ALLIANZ, AXA, 
AVIVA, CATTOLICA ASSICURAZIONI etc. 

Grupul GENERALI şi-a reafirmat 
poziţia de leadership pe piaţă şi în 2014, 
cu venituri din prime de 23,9 miliarde 
euro şi o cotă de piaţă de 15,9%. INTESA 
SANPAOLO a ocupat poziţia secundă, cu 
prime de 21,33 miliarde euro (14,1% cotă 
piaţă), în timp ce UNIPOL a ocupat a treia 
treaptă a podiumului, cu o cotă de 11,3% 
din totalul PBS. Ultimele două locuri din 
Top 5 au aparţinut POSTE ITALIANE, cu 
prime de 15,52 miliarde (10,3% cotă de 
piaţă) şi ALLIANZ (8,7%).

Concentrarea pieţei a scăzut uşor 
în 2014. Astfel grupurile care formează 
Top 5 au însumat o cotă de piaţă de 
60,3%, faţă de 61,2% în 2013, în timp 
ce ponderea în piaţă a Top 10 a rămas 
practic neschimbată faţă de anul 
precedent, la nivelul de 77,1%.

Asigurările de viaţă – 
motorul pieţei

Afacerile cu asigurări italiene au 
înregistrat anul trecut al treilea an de 
creştere, reeditând într-un fel cele mai 
bune performanţe din perioada pre-
criză, atât în termenii volumului de 
prime, cât şi din punctul de vedere al 
profitabilităţii. “Anul trecut companiile 
italiene au evoluat mult mai bine 
decât media europeană, cu un volum 
total al veniturilor din prime de 150 
miliarde euro, în creştere cu 20% faţă 
de 2013, an în care s-a înregistrat, de 
asemenea, o evoluţie pozitivă. Criza 
din 2011-2012 este deja de domeniul 
trecutului. Totuşi, creşterea s-a datorat 
în totalitate segmentului asigurărilor de 
viaţă, în timp ce asigurările generale, în 
particular segmentul RCA, a continuat 
să scadă”, a comentat Salvatore ROSSI, 
Preşedinte autorităţii de supraveghere, 
IVASS (Istituto per la Vigilanza sulle 
Assicurazioni).

Potrivit IVASS, PBS pentru asigurări 
de viaţă au înregistrat o creştere 
de 29,9% faţă de 2013, însumând 
113,63 miliarde. Ca urmare, ponderea 
asigurărilor de viaţă a crescut la 77,1%, 
de la 71,6% în 2013.

Rezultatele anului trecut, cu 
precădere creşterile importante 
înregistrate pe liniile de asigurări de viaţă 
care au o componentă investiţională, 

Poziţie 

2014

Poziţie 

2013

Grup Total PBS Cotă de 

piaţă %

PBS Asig, 

Viaţă

Cotă de 

piaţă %

PBS Asig, 

Generale

Cotă de 

piaţă %

1 1 Generali 23.897 15,9 17.490 15,4 6.407 17,3

2 2 Intesa San Paolo 21.333 14,1 21.122 18,6 245 0,7

3 3 Unipol 17.053 11,3 8.153 7,2 8.900 24

4 4 Poste Italiane 15.517 10,3 15.249 13,6 88 0,2

5 5 Allianz 13.118 8,7 8.547 7,2 4.572 12,3

Top 5 90.918 60,3 70.141 62,2 20.211 54,5

6 8 Cattolica 5.658 3,8 3.575 3,1 2.083 5,6

7 7 Cardif/BNP 5.451 3,6 5.289 4,7 162 0,4

8 6 Mediolanum 5.306 3,5 5.249 4,6 57 0,2

9 11 AXA 4.800 3,2 3.000 2,6 1.799 4,9

10 14 Credit Agricole 4.085 2,7 3.999 3,5 85 0,2

Top 10 116.218 77,1 91.673 80,5 24.398 65,8

TOTAL 150.764 100 113.687 100 37.077 100

Prime directe de asigurare, Italia 2014 (milioane euro)
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demonstrează apetitul crecut al 
italienilor pentru economisire, stimulat 
şi de competitivitatea randamentelor 
oferite de politele de asigurări în 
comparaţie cu alte instrumente 
financiare de economisire, consideră 
analiştii. Produsele de asigurări cu o 
componentă de economisire şi garanţie 
minimă a randamentului au devenit 
astfel foarte populare, alături de 
produsele de economisire pe termen 
lung.

Capitolul “new business” a 
înregistrat o creştere record, de 47% faţă 
de anul 2013. Potrivit datelor furnizate 
de ANIA - asociaţia asigurătorilor din 
Italia -, produsele hibrid au reprezentat 
circa o treime din volumul noilor vânzări, 
însumând asigurări tradiţionale şi 
produse unit-linked. 

Bancassurance a rămas principalul 
canal de distribuţie în asigurările de 
viaţă, în 2014 realizând un procent de 
intermediere de 61,4% pe fondul creşterii 
volumului de prime intermediate cu 
circa 36%. În timp ce rolul agenţilor şi 
agenţiilor în distribuţia asigurărilor de 
viaţă a scăzut, consilierii financiari au 
continuat să contribuie la volumul total 
al subscrierilor cu circa 18%.

Cât priveşte cheltuielile cu 
daunele, acestea s-au ridicat la un total 
de 64,58 miliarde euro (indemnizaţii 
plătite şi variaţia rezervelor tehnice), 
58,3% din acest volum reprezentând 
sumele plătite pentru răscumpărările 
de contracte înainte de data maturităţii 
– proporţie în uşoară scădere faţă de 
anul 2013 (60,4%). Rata cheltuielilor a 

scăzut în 2014 la 3,5%, de la 4,3% în anul 
precedent. Per total, rezultatul tehnic 
al sectorului a rămas în teritoriu pozitiv, 
cifrându-se la 4,2 miliarde euro.

Raportul IVASS 2014 subliniază că, 
dacă în anii crizei sectorul asigurărilor 
de viaţă a consemnat pierderi tehnice 
semnificative, în ultima perioadă, 
mai ales după 2012, revigorarea 
pieţelor financiare a permis rezultate 
investiţionale superioare, contribuind 
consistent la îmbunătăţirea balanţei 
tehnice şi, implicit, a profitabilităţii de 
ansamblu a domeniului. 

Merită, de asemenea, citată 
opinia exprimată de Moody’s, potrivit 
căreia companiile de asigurări de viaţă 
italiene se numără printre cele mai puţin 
afectate de menţinerea unui mediu 
investiţional caracterizat de dobânzi 
reduse, întrucât randamentele sectorului 
sunt încă semnificativ mai înalte decât 
randamentul mediu garantat, estimat de 
agenţie la circa 2 - 3%. Mai mult, durata 
medie a poliţelor de viaţă din portofoliul 
asigurătorilor italieni este sensibil mai 
mică decât media europeană, ceea ce 

înseamnă că riscul de asimetrie în raport 
cu răspunderile asumate este redus la 
circa un an.

Asigurările generale 
– volum în scădere, 
profitabilitate mai bună

În 2014, piaţa de asigurări generale 
din Italia număra 81 de actori locali şi 
două sucursale ale unor asigurători extra 
europeni. Activitatea acestora a rezultat 
într-un volum de prime brute subscrise 
de 32,8 miliarde euro, în scădere cu 2,7% 
faţă de anul precedent. Principala cauză 
a acestei diminuări a volumului de afaceri 
rezidă în scăderea cu 5,8% a afacerilor cu 
asigurări auto, o scădere pe care evoluţia 
pozitivă înregistrată pe alte linii de 
asigurări a reuşit s-o compenseze numai 
parţial. Ca urmare, ponderea asigurărilor 
generale în portofoliul pieţei a scăzut de 
la 28,4% în 2013, la 22,9% în 2014.

Uşoara scădere în volumul 
afacerilor a fost, însă, cu succes 
compensată din punctul de vedere al 
profitabilităţii, prin scăderea cheltuielilor 
cu daunele cu circa 5% şi creşterea 
veniturilor non-tehnice, ca urmare a 
obţinerii unui randament investiţional 
mai bun. Per total, profitul agregat 
înregistrat de piaţa non-life s-a ridicat 
la 2,5 miliarde euro, corespunzător unui 
rezultat tehnic de 3,7 miliarde euro, 
ambele sensibil superioare în raport cu 
cifrele anului 2013.

Profitul tehnic înregistrat de liniile 
non-auto s-a ridicat la 1,5 miliarde 
euro, în creştere cu 36% faţă de 2013, 
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sumă din care circa jumătate, adică 776 
milioane euro, provine din subscrierile 
pe segmentul asigurărilor de accidente 
şi sănătate, în timp ce a doua poziţie în 
termenii volumului (264 milioane euro), 
este ocupată de asigurările de asistenţă 
legală.

Auto – vedeta absolută a 
asigurărilor generale

Într-o ţară ca Italia, înconjurată de 
mare, nu este de mirare că statisticile 
oficiale tratează asigurările RCA 
laolaltă cu produsele similare destinate 
mijloacelor de transport maritim. 
Totuşi, în termenii volumului de prime, 
asigurările RCA primează fără dubiu. 

Poliţele RCA au adus celor 49 
asigurători autorizaţi pe acest segment 
subscrieri a căror valoare a totalizat 15,2 
miliarde euro, cu 6,5% mai puţin decât 
în 2013. În fapt, 2014 a fost al doilea an 
de declin pe acest segment, astfel încât 
volumul de prime brute consemnat la 
finele său era cu 15% mai mic decât în 
2011. Companiile străine operând pe 
piaţa italiană în baza principiului de 
liberă stabilire au realizat la rândul lor un 
volum de prime de 800 milioane euro, cu 
15% peste nivelul anului precedent. În 
total, subscrierile pentru RCA s-au ridicat 
la 16,01 miliarde euro, sumă inferioară 
nivelului din 2013 cu 7%.

În pofida descreşterii volumului de 
prime, rezultatele tehnice ale liniei RCA 
au fost mai bune decât în anii precedenţi, 
în parte ca urmare a implementării unui 
set de măsuri care au limitat fraudele 
pe segmentul daunelor plătite pentru 
vătămări corporale (în special whiplash). 
Astfel, după ce până în 2011 clasa RCA 
a parcurs o perioadă destul de lungă 
de rezultate negative, în ultimii trei 
ani balanţa tehnică a segmentului s-a 
închis în teritoriu pozitiv, cu cel mai bun 
rezultat în 2013, urmat de cel din 2014 
(1,4 miliarde euro).

Rata daunei pe RCA a scăzut 
continuu după 2011, atingând valoarea 
de 69,6% în 2014. Cât priveşte rata 

combinată, valoarea acesteia a crescut 
anul trecut la 90,5%, în contextul scăderii 
volumului de prime.

Coordonatele RCA

 Frecvenţa daunelor – s-a diminuat 
după 2011, în special pe segmentul 
autoturismelor, atingând în 2014 
valoarea de 6%; 

 Valoarea daunei medii (plătite 
sau provizionate) a urcat de la 4.435 
euro în 2011, la 4.641 euro în 2014, în 
special ca urmare a creşterii rezervelor. 
În fapt, valoarea medie a daunelor 
plătite a scăzut cu 1,8%, în timp ce 
costul daunelor provizionate a crescut 
cu 9,8%, trendul regăsindu-se atât pe 
segmentul autoturismelor, cât şi pe cel al 
motocicletelor;

 Prima medie netă a scăzut cu 47 euro 
pe parcursul ultimilor 3 ani, descreşterea 
fiind mai accentuată pe segmentul 
autoturismelor (52 euro);

 Prima medie brută a scăzut în 
perioada 2011 – 2014 cu circa 10,6% 
(60 euro), de asemenea mai accentuat 
pe segmentul autoturismelor (71 euro 
sau 12,3%). Potrivit datelor IVASS, prima 
medie efectiv plătită de către clienţi 
pentru poliţele RCA a scăzut în 2014 cu 
7,8%. “Dacă acest trend se va menţine şi 
în următorii ani şi prima medie la nivel 
european va rămâne la nivelul anului 
2012, ecartul dintre preţul mediu RCA în 
Italia şi media UE se va reduce la zero în 
circa 6 ani”, subliniază raportul IVASS. Ar 
mai fi de adăugat că odată cu scăderea 
preţului mediu, a avut loc şi o nivelare a 

preţurilor la nivel naţional, cele mai 
mari ieftiri ale poliţelor RCA intervenind 
în regiunile de nord, unde media era 
sensibil mai ridicată decât în sudul ţării.

Ar mai trebui subliniat, de 
asemenea, că din preţul total plătit de 
clienţi pentru RCA, circa 12,2% reprezintă 
taxele extra fiscale aplicate primelor 
pe acest domeniu, în timp ce partea 
destinată plăţilor către Serviciul Naţional 
de Sănătate pentru îngrijirile acordate 
răniţilor din accidente auto este de circa 
8,4%.

Alţi factori care afectează preţul 
RCA sunt: 

Clauza stilului de conducere poate 
influenţa preţul RCA prin înscrierea 
poliţei într-una dintre cele trei categorii 
acceptate: conducere nelimitată (niciun 
fel de restricţii asupra şoferului), şofer 
expert (poliţa acoperă numai situaţiile în 
care maşina este condusă de un şofer cu 
vârsta de cel puţin 25 de ani şi minimum 
2 experienţă la volan), şofer unic (poliţa 
acoperă numai un şofer numit); 

Clauza inspecţiei tehnice preventive, 
care permite reducerea preţului în 
cazul în care se acceptă supunerea 
autoturismului la o  inspecţie tehnică 
supervizată de asigurător, anterior 
încheierii poliţei; 

Clauza “cutiei negre”, utilizată pentru 
a reduce frauda, precum şi pentru a 
monitoriza comportamentul şoferului în 
trafic, cu scopul determinării profilului 
său de risc în vederea stabilirii unui preţ 
corespunzător; la sfârşitul anului 2014, 
13,4% din maşinile asigurate RCA în Italia 
aveau montată o “cutie neagră”.
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 Daune plătite pentru vătămări 
corporale – în perioada 2007 - 2010, 
înainte de implementarea noilor 
reglementări cu privire la evaluarea 
medicală a rănirilor minore, s-a 
înregistrat un trend generalizat de 
creştere a sumelor plătite ca indemnizaţii 
pentru vătămările corporale, astfel încât 
valoarea cheltuielilor la acest capitol a 
crescut cu 69% pentru daunele plătite 
în acelaşi an cu producerea lor; după 
adoptarea noilor reglementări, în 2012, a 
avur loc o scădere substanţială a acestor 
cheltuieli, scădere reflectată şi în evoluţia 
preţului poliţelor RCA.

Sistemul de compensare directă a 
daunelor a devenit din ce în ce mai 
popular în ultimii ani, daunele rezolvate 
în acest fel reprezentând circa 80% din 
cazuri sau 46% din volumul sumelor 
plătite în 2014. Potrivit statisticilor 
IVASS, implementarea sistemului a 
contribuit şi la rezolvarea mai rapidă a 
daunelor, procentul dosarelor de daună 
soluţionate în acelaşi an cu producerea 
evenimentului crescând de la 65%, în 
2007, la circa 73% în prezent.

Asigurarea riscurilor 
catastrofale: o dilemă 

Deşi Italia are o expunere ridicată 
faţă de mai multe riscuri naturale de 
tip catastrofal, în particular seism şi 
inundaţii, asigurările specifice pentru 
aceste riscuri au rămas mai degrabă 
nedezvoltate. Un studiu recent dezvoltat 
de IVASS arată că această situaţie este 
motivată atât de vidul legislativ, cât şi de 
raţiuni de natură culturală.

Modelul “tradiţional” urmat de 
Italia până acum în acest domeniu a 
fost cel al intervenţiei guvernamentale, 
prin furnizarea unor sume ad-hoc de 
la bugetul de stat pentru acoperirea 
daunelor. Persistenţa acestei proceduri 
a încetăţenit ideea că statul este dator 
să acopere daunele provocate de 
catastrofele naturale, în pofida lipsei 
absenţei unor măsuri de prevenţie 
individuală. Pe de altă parte, există şi 
o slabă percepţie publică a riscului de 

catastrofă, dată fiind incidenţa redusă, în 
trecut, a acestor fenomene. 

În fapt, subiecţii care au cea mai 
bună percepţie a acestor riscuri, şi ca 
atare ar fi dispuşi să se asigure, sunt cei 
care au şi cea mai mare expunere la riscul 
de catastrofă, astfel încât cererea pentru 
acest tip de asigurări este nu numai 
foarte slabă, dar şi dominată de unde 
un puternic risc de antiselecţie. Această 
situaţie face ca asigurătorii să nu poată 
aduna din piaţă nici masa critică de 
clienţi, nici dispersia teritorială necesare 
pentru a atinge nivelul de mutualizare 
presupus de practicarea eficientă a 
acestei linii de business.

Discuţiile despre necesitatea 
introducerii unei scheme public-private 
de asigurare pentru catastrofă se poartă 
între diversele entităţi interesate din 
Italia deja de mulţi ani, fără un rezultat 
concret. Evenimente ca seismele din 
L’Aquila din 2009, sau cel din Emilia 
Romagna din 2012 au readus în atenţie 
acest subiect, dar atât ideea introducerii 
unei asigurări obligatorii, cât şi varianta 
unei clauze obligatorii adăugate poliţelor 
de asigurare pentru incendiu s-au lovit 
de reticenţa executivului, preocupat de 
faptul că acestea ar putea fi considerate 
ca nişte noi taxe, şi deci impopulare.

Potrivit estimărilor EIOPA, pe 
baza indicatorilor furnizaţi de MUNICH 
Re, incidenţa riscurilor catastrofale 
asupra volumului total de prime, a fost 
în 2014, în Europa de 2,5%.  Calculele 
IVASS, realizate pentru un eşantion 
reprezentativ de companii italiene, 
arată că acest indicator a luat în piaţa 
locală o valoare de circa 1%, în timp 
volumul primelor subscrise pentru 
riscuri catastrofale reprezintă circa 1,6% 
din totalul primelor pentru asigurări 
generale, din care circa 31,3% este cota 
cedată în reasigurare.

Aşteptări pentru 2015

Previziunile optimiste emise la 
începutul anului 2015 de varii instituţii 
internaţionale cu privire la evoluţia 
economică a Italiei în acest an par să 

nu se confirme în totalitate. Totuşi este 
indiscutabil că economia italiană a intrat 
pe o traiectorie ascendentă. Pentru anul 
2016, cele mai optimiste prognosticuri 
indică o creştere economică de circa 
1,5%, care ar trebui să conducă şi la 
creşterea consumului individual şi, 
implicit, să dea un impuls suplimentar 
industriei de asigurări.

Ca atare, se estimează că volumul 
primelor de asigurare directe va 
atinge circa 156 miliarde euro, cu o 
contribuţie mai mult decât semnificativă 
a asigurărilor de viaţă, ramură pentru 
care se aşteaptă în acest an o creştere de 
circa 12%. Pentru segmentul asigurărilor 
generale prognoza este mult mai puţin 
optimistă. În fapt, este de aşteptat o 
continuare a trendului descendent, 
în principal ca urmare a restrângerii 
volumului de afaceri pe linia asigurărilor 
RCA. Per total, analiştii se aşteaptă la o 
rată de penetrare de 9,6% pentru finalul 
anului 2015.

Surse: 

ANIA (Associazione National fra le 

Imprese Assicuratrici) PREMI DEL LAVORO 

DIRETTO ITALIANO 2014, Edizione 2015 

IVASS - Relazione sull’attività svolta 

dall’Istituto nell’anno 2014 (Roma, 23 

giugno 2015) 

ASSINEWS - Rivista Mensile di 

Tecnica, Giurisprudenza ed Informazioni 

Assicurative, no.267 – settembre 2015 

GENERALI Group, INSURANCE DOSSIER 

2015 - ITALIAN MARKET TRENDS 2014/15, 

Group Insurance Research, www.generali.

com

Daniela GHEȚU
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Perspectivele pieţei de asigurări 
locale, în contextul mediului economic 
actual, precum şi modul în care noile 
tehnologii îşi vor spune cuvântul din 
ce în ce mai pregnant în configurarea 
anumitor linii de asigurări, reprezintă 
doar câteva dintre temele dezbatute 
cu prilejul ediţiei din 2015 a "Croatian 
Insurance Days".

Evenimentul organizat de HUO – 
asociaţia profesională a asigurătorilor 
croaţi, a avut loc în perioada 4 – 6 
noiembrie a.c., în Opatija, Croația, 
reunind peste 360 de participanți, 
reprezentanți ai companiilor de asigurări 
din zona Adriatică, Ungaria și Austria.

Publicațiile XPRIMM au susținut 
evenimentul în calitate de Partener 
Media, participanții având posibilitatea 
de a găsi cele mai recente ediții ale 
revistelor de specialitate XPRIMM 
Insurance Report și INSURANCE Profile 
la standul dedicat. Echipa XPRIMM 
Publications a fost reprezentată la 
eveniment de Daniela GHEȚU, Director 

Editorial, PRIMM Publications, și Vlad 
BOLDIJAR, Redactor Șef, XPRIMM 
International Publications.

 Dimensiunile reduse ale pieţei, 
efectele crizei financiare, precum şi 
efectele ratelor mici ale dobânzilor creează 
dificultăţi pentru piaţa croată atunci când 
vine vorba despre încercarea de încadrare 
în cerinţele celor mai recente norme 
europene. Suntem mândri de faptul că am 

reuşit să transpunem complet legislaţia 
europeană în cea locală, dar încă mai 
avem multe lucruri de rezolvat în ceea ce 
priveşte managementul riscului, controlul 
costurilor şi profitabilitatea, a declarat  
Petar-Pierre MATEK, Preşedintele 
Autorităţii Croate de Supraveghere 
Financiară. 

Firesc pentru o piaţă dominată 
de segmentul auto şi care, în plus, a 
traversat recent un dramatic proces de 
liberalizare a preţurilor RCA, una dintre 
principalele secţiuni ale conferinţei a 
fost dedicată rezultatelor, provocărilor 
şi mai ales, soluţiilor menite să aşeze pe 
o bază mai solidă afacerile cu asigurări 
auto. Segmentul asigurărilor auto trebuie 
privit ca un ansamblu: nu se poate 
imagina o piaţă CASCO eficientă dacă 

Croatian Insurance Days
4-6 noiembrie 2015, Opatija, Croaţia

Prof. Karel Van HULLE, Președinte al 

grupului IRSG în cadrul EIOPA

Hrvoje PAUKOVIC, Director, Croatian 

Insurance Bureau - HUO



Michael THEILMEIER, German Insurance 

Association - GDV

piaţa RCA nu funcţionează bine şi reciproc. 
În plus, nu mărirea tarifelor reprezintă 
soluţia pentru creşterea profitabilităţii, 
ci un foarte strict control al costurilor şi 
implementarea unui set de instrumente 
care să permită reducerea continuă a 
acestora, a subliniat  Michael THEILMEIER, 

Preşedinte al Comitetului GDV pentru 
zona ECE (Germania). Servicii adăugate, 
ca semnalarea locurilor periculoase pe 
şosele sau asistenţa de urgenţă online nu 
aduc beneficii numai consumatorilor, ci şi 
asigurătorilor, prin reducerea daunalităţii.

Introducerea Solvency II era cu 
adevărat necesară în contextul economic 
actual a remarcat, în debutul speech-ului 
său, invitatul de onoare al evenimentului, 
Karel Van HULLE, Profesor la universitatile 
KU Leuven (Belgia) și Goethe (Germania) 
și Președinte al grupului IRSG în cadrul 
EIOPA. Cu toate acestea, n-a fost un proces 
uşor, dat fiind că industria de asigurări 
este ea însăţi foarte complexă, adeseori 
datele nu sunt comparabile sau nu sunt 
disponibile şi mai ales, este o afacere pe 
termen lung, ceea ce impune o abordare 
mult diferită faţă de cea utilizată în mediul 
bancar, a concluzionat domnia sa.

Daniela GHEȚU

Vlad BOLDIJAR

FIAR stands as the most important European 
spring event dedicated to the insurance, 

reinsurance and private pensions markets.

FIAR gathers representatives of major 
worldwide insurance and reinsurance 

companies which use this opportunity to meet 
with their high level counterparties.

by

May 15th - 19th, 2016Brasov, Romania
19th

The International Insurance - Reinsurance Forum

www.fiar.ro

SAVE THE DATE!
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În dezbatere
Usage Based Insurance 

Utilizate deja de mai bine de 
un deceniu pe vehicolele comerciale, 
instrumentele telematice sunt pe cale de 
a deveni un ajutor de neignorat pentru 
industria de asigurări. La sfârşitul anului 
2014 numărul poliţelor de asigurări 
care se bazează pe această tehnologie a 
depăşit, la nivel european, 4,8 milioane 
unităţi şi este în creştere accelerată, cu 
perspectiva de a depăşi 28 milioane în 
2019.

Implementarea instrumentelor 
telematice în procesul de subscriere este 
pe punctul de a produce o schimbare 

majoră, permiţând un control mult 
mai precis al costurilor, îmbunătățirea 
profitabilităţii şi realizarea unor progrese 
semnificative în ceea ce privește 
îmbunătăţirea comportamentului 
șoferilor şi, pe cale de consecinţă, 
reducerea frecvenței și a severităţii 
accidentelor auto. Pe de altă parte, 
ea aduce şi provocări semnificative, 
impunând asigurătorilor necesitatea de 
a gestiona şi prelucra un volum imens de 
date. În perspectivă istorică, introducerea 
tehnologiilor telematice s-ar putea dovedi 
un eveniment cu adevărat revoluţionar 

în evoluţia asigurărilor auto, atât din 
perspectiva subscrierii şi administrării de 
portofoliu, cât şi din punct de vedere al 
activităţii de marketing şi vânzări.

Având în vedere avantajele oferite 
de astfel de sisteme, dar şi cifrele care 
indică popularitatea din ce în ce mai 
mare a acestora, Conferința „Telematics 
for Usage-Based Insurance”, desfășurată 
la Berlin între 5 și 6 noiembrie a.c., a 
adus în dezbatere avantajele tehnologiei 
telematice, dar și importanța utilizării 
sistemelor telematice pe segmentul 
asigurărilor auto. La dezbateri au 

Telematics for Usage-Based Insurance

5-6 noiembrie 2015, Berlin 

Organizator

Uniglobal

Publicație Oficială
XPRIMM Insurance Report



participat atât specialiști de pe 

segmentul re/asigurărilor, cât și 

profesioniști specializați în tehnologia 

telematică.

Evenimentul organizat de 

UNIGLOBAL a beneficiat de sprijinul 

XPRIMM Publications, Publicații Oficiale 

ale conferinţei, reprezentate la Berlin de 

Sergiu COSTACHE, Președinte XPRIMM.

Printre specialiştii care au susţinut 

prezentări s-au numărat reprezentanți 

ai unor companii recunoscute la nivel 

internațional, precum AXA Global Direct 

France - Direct Assurance, TESCO BANK 

- General Insurance, NEXT SEGUROS, 

BNP Paribas Cardif, MUNICH Re și 

INSURETHEBOX.

Sabrina CANEA

INSURANCE Profile 
aduce rezultatele complete ale pieței și o premieră: 
topul litigiilor pe care asigurătorii le au pe rolul 
instanțelor de judecată! 

www.insuranceprofile.ro

Acces GRATUIT!

Descarcă acum! 
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PRIMM: Cum comentați situația pieței 

de pensii private din România după 

prima jumătate a anului 2015?

Raluca ȚINTOIU: Piața pensiilor private 

cunoaște o evoluție sustenabilă. Toți 

principalii indicatori au înregistrat 

creșteri în primele șase luni din 2015, 

iar perspectivele sunt similare și pentru 

a doua jumătate a acestui an. Valoarea 

activelor totale aflate în administrare la 

nivelul întregului sistem de pensii private 

a atins 22,83 miliarde lei (5,1 miliarde 

euro) la finalul lunii iunie 2015, cu 30,6% 

mai mult față de perioada similară din 

2014. 

În ansamblu, Pilonul II este stabil, 

transparent și cu o evoluție bună, 

care vine în întâmpinarea nevoilor și 

așteptărilor participanților pentru un 

venit decent la vârsta pensionării. Pilonul 

III are rolul să suplimenteze sumele 

economisite prin intermediul Pilonului 

II, contribuind la menținerea nivelului 

de trai cu care sunt obișnuiți românii și 

după încetarea activității în piața muncii. 

În următorii ani, numărul participanților 

la pensiile private obligatorii va continua 

să crească și, pe măsură ce oamenii se 

vor preocupa tot mai mult de viitorul lor 

financiar și vor conștientiza importanța 

economisirii pentru asigurarea unui stil 

de viață liniștit la bărtânețe, pensiile 

private facultative se vor dezvolta într-un 

ritm mai rapid decât până acum. 

PRIMM: Fondurile de pensii din 

România s-au făcut remarcate, de la 

debut pînă acum, prin randamente 

investiţionale foarte bune; există 

condiţiile ca aceste randamente să 

se menţină şi în continuare la nivelul 

realizat în prealabil?

R.Ţ.: În cei 7 ani de funcționare 
(aniversați la finalul lunii mai 2015), 
fondurile de Pilon II au încasat de la Casa 
Națională de Pensii Publice și Casa de 
Pensii Sectorială a Armatei contribuții 
brute în valoare totala de 16,72 miliarde 
lei, administrând active nete în valoare 
de 21,2 miliarde lei. Diferența dintre 
activele nete administrate și contribuțiile 
brute, respectiv suma de 4,48 miliarde 
lei (aprox. 1 miliard euro), reprezintă 
câștigul realizat din investiții, net de 
toate comisioanele de administrare 
percepute, câștig realizat exclusiv în 
beneficiul celor peste 6,4 milioane de 
participanți la aceste fonduri de pensii 
private.

Concret, randamentul mediu 
anualizat de la lansare a fost, în cazul 
Pilonului II, de 10,3%, conform datelor 
APAPR valabile în august 2015, în timp 
ce Pilonul III a înregistrat un randament 
mediu anual de 7,7% de la lansare până 
la acel moment. 

În perspectivă, există premise 
pentru obținerea unor randamente 
investiționale bune atât pentru pensiile 
obligatorii, cât și pentru cele facultative. 

Pensiile private sunt instrumente 

de economisire pe termen lung, 

astfel că randamentele și câștigurilor 

obținute de administratorii fondurilor 

de pensii în beneficiul participanților 

trebuie analizate pe termen lung și, 

cu cât aceștia contribuie mai mult, cu 

atât pensia va fi mai mare. Totodată, 

evoluția fondurilor de pensii a fost ferită 

de contextul economic nefavorabil 

din perioada lansării sistemului actual 

de pensii private sau de dificultățile 

recente din economie datorită strategiei 

și managementului administratorilor, 

ceea ce contribuie la obținerea unor 

randamente cât mai bune. 

PRIMM: Rata de colectare a 

reprezentat o provocare permanentă 

în activitatea fondurilor de pensii.  

Cum comentaţi situaţia actuală şi care 

sunt perspectivele în această privinţă?

R.Ţ.: Creșterea ratei de colectare, un 

indicator puternic dependent de rata de 

ocupare a forței de muncă și, implicit, de 

evoluția economiei, este o preocupare 

pentru întreaga piață a pensiilor. 

Numărul participanților pentru care au 

fost virate contribuții întregistrează o 

creștere constantă, luna iunie 2015 fiind 

încheiată cu un plus de 4,5% față de 

aceeași perioadă din 2014. 

În ansamblu, numărul celor pentru 

care se plătesc constant contribuții, lună 

de lună, este cu 500.000 mai mare decât 

Transparenţă, stabilitate, eficienţă investiţională... sunt trei dintre cerinţele cele mai 

importante pentru orice sistem de pensii private, cerinţe cărora activitatea fondurilor 

de profil din România a reuşit să le răspundă cu succes în anii parcurşi de la lansarea 

sistemului. Despre realizările şi perspectivele acestuia am discutat cu...

Raluca ŢINTOIU
Director General NN Pensii și Președinte APAPR

Interviu
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în urmă cu cinci ani. Astfel, vedem o rată 
medie de creștere anuală de 100.000 de 
participanți noi pentru care se plătesc 
constant contribuții care ne așteptăm să 
se mențină și în următorii ani.  Totodată, 
numărul conturilor goale este în scădere 
la nivel de piață, fiind cu 7,1% mai mic 
în iunie 2015 față de perioada similară a 
anului trecut.

PRIMM: Ce măsuri ar trebui întreprinse 

ca relaţia fondurilor cu participanţii 

sau potenţialii participanţi să fie mai 

eficientă?

R.Ţ.: Comunicarea și colaborarea 
dintre administratorii fondurilor și 
participanți este foarte importantă. 
Administratorii au inițiative de informare 
a participanților cu privire la solutiile de 
economisire disponibile, iar participanții 
au permanent la dispoziție diverse 
instrumente pentru o informare 
completă cu privire la situația contului 
lor. Amplificarea demersurilor de 
informare, educare și responsabilizare 
a românilor cu privire la asigurarea 
resurselor financiare pentru un viitor 
mai bun, în paralel cu creșterea gradului 
de conștientizare a importanței 
economisirii pe termen lung vor susține 
dezvoltarea unei colaborări mai strânse 
între administratori și participanți, 
cu obiectivul comun de a maximiza 
veniturile pentru vârsta pensionării. 

PRIMM: Potrivit celui mai recent 

raport ASF, numărul aderărilor la 

Pilonul III a înregistrat în luna iunie un 

avans semnificativ atât faţă de luna 

corespunzătoare a anului trecut, cât 

şi faţă de lunile precedente.  Se poate 

vorbi despre o renaştere a interesului 

faţă de acest produs financiar?

Interviu

Raluca ŢINTOIU 

Director General NN Pensii și Președinte APAPR

Până în 2018, numărul 

participanţilor ar trebui să 

urce până la 7,5 milioane, 

iar valoarea activelor nete să 

atingă pragul de 10 miliarde 

de euro

R.Ţ.: În prezent, există o bază solidă 
pentru dezvoltarea sistemului de pensii 
private în următorii ani într-un ritm mai 
rapid decât până în prezent. Observăm 
că românii încep să fie tot mai atenți 
la planurile lor financiare de viitor și 
ne bucurăm să vedem inițiative de 
informare și educare tot mai importante, 
care nu vor face decât să susțină și mai 
mult dezvoltarea unei culturi pentru 
economisire pe termen lung în România. 
Totodată, piața pensiilor oferă românilor 
suficiente opțiuni pentru pensii 
administrate privat și pensii obligatorii, 
în condițiile în care în prezent există 7 

fonduri de pensii private obligatorii și 

10 fonduri de pensii private facultative. 

Nu în ultimul rând, activele sunt 

administrate prudențial și randamentele 

înregistrate de fonduri sunt foarte bune, 

cu o medie anuală, de la lansare și până 

în august 2015, de 10,3% pentru Pilonul 

II și de 7,7% pentru Pilonul III. 

Piața pensiilor va continua 

dezvoltarea sustenabilă în următorii 

ani, cu atât mai mult cu cât, odată cu 

creșterea cotei de contribuție la Pilonul 

II la 6% în 2016, un moment important 

care va marca finalizarea implementării 
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Interviu

reformei pensiilor începută în 2008, 
nivelul de înțelegere și de conștientizare 
a importanței pensiei private obligatorii 
va crește, iar participanții vor deveni 
mai atenți la sumele acumulate în 
contul lor de pensie. În același timp, 
creșterea cotei de contribuție la Pilonul 
II, deductibilitatea fiscală pentru 
participanți și pentru angajatorii care 
oferă pensii facultative ca beneficiu 
extrasalarial angajaților, dezvoltarea 
pieței de capital și, în ansamblu, 
stabilitatea legislativă și perspectivele 
de îmbunătățire a situației economice 
susțin dezvoltarea sistemului în 
următorii ani. În paralel, inițiativele de 
informare și conștientizare cu privire 
la beneficiile pensiilor private vin în 
sprijinul românilor astfel încât aceștia 
să devină mai responsabili cu privire 
la planificarea viitorului lor financiar, 
contribuind astfel la creșterea numărului 
de participanți și a contribuțiilor.

PRIMM: Care sunt aşteptările 

dumneavoastă privind evoluţia pieţei 

de pensii private în următoarea 

perioadă?

R.Ţ.: Pensiile private au un potențial 
important de creștere în următorii ani, 
pe măsură ce tot mai mulți români încep 
să se gândească din timp la planurile lor 
financiare pentru viitor și se orientează 
câtre instrumente financiare de 
economisire pentru a-și asigura un trai 
mai bun la vârsta pensionării.

Astfel, pentru pensiile private 
obligatorii, estimez că numărul 
participanților va avansa cu 3,5% 
până la 6,5 milioane în 2015, valoarea 
contribuțiilor se va apropia de 1,1 
miliarde euro, cu 24% mai mult față de 
anul trecut, iar activele nete administrate 
se vor majora cu 30% până la 5,6 
miliarde euro. Pe termen mediu, până în 
2018, numărul participanților ar trebui să 
urce până la 7,5 milioane, iar obiectivele 

pentru valoarea activelor nete vizează 
atingerea pragului de 10 miliarde euro.

În cazul pensiilor facultative, 
pentru 2015, estimez o creștere a 
numărului de participanți cu 9%, până 
la aproximativ 375.000 de români. În 
același timp, activele nete vor atinge 
1,3 miliarde lei, cu 25% mai mult față de 
anul trecut, iar contribuțiile vor crește cu 
11% până la 200 milioane lei. Pe termen 
lung, potențialul de creștere ridicat 
poate fi obținut doar prin implicarea 
activă a tuturor actorilor din piață, de 
la participanți și angajatorii lor și până 
la administratorii fondurilor și, nu în 
ultimul rând, a autorităților. 

Daniela GHEŢU

42 www.primm.ro11/2015

Keynote 

speaker

Jean ZENNERS

President of the 

Council of Bureaux

www.internationalinsuranceforum.com

2016
International 
Insurance Forum

MOTOR INSURANCE 
the road towards 

6th Edition
A highly informative event in a three days business trip to Istanbul!

Join your professional peers from all around Europe and CIS countries!

Organizers

Main Partners

Pera Palace, IstanbulApril 17th-19th, 2016 



43www.primm.ro 11/2015

eStyle

După cum era digitală în care ne aflăm se arată din ce în ce mai puternică şi pregnantă, 

acaparând tot mai multe domenii de lucru ale vieţii cotidiene şi nu numai, antreprenorii 

îşi îndreaptă atenţia din ce în ce mai mult spre tehnologie. Oamenii de afaceri au 

început să adopte şi să dezvolte mijloace care să le faciliteze activităţile complexe din 

timpul zilei. În acest context, cunoaştem din ce în ce mai multe aplicaţii care nu numai 

că ne ajută, dar ne şi reduc efortul personal la minimum.  

9 tipuri de aplicaţii care îţi 
ușurează munca

Fiecare moment al unei zile ne 
surprinde conectaţi la tehnologie. 
Suntem prădători de actualitate şi 
noutate. Dorim să fim la curent cu 
tot ceea ce se întâmplă în imediata 
noastră proximitate. Astfel, pentru a ne 
putea hrăni zilnic cu doza necesară de 
informaţie – indiferent de tipul acesteia 
– nu plecăm nicăieri fără a fi însoţiţi de 
prietenii noştri apropiaţi – gadget-urile. 

Fie că vorbim de telefoane mobile, 
notepad-uri, tablete, laptopuri, mai nou 
şi ceasuri inteligente, aparatura devine 
din ce în ce mai performantă, astfel încât 
vine în ajutorul nostru cu tot mai multe 
oportunităţi în mediul virtual. Cunoaştem 
astfel în fiecare zi noi dispozitive, noi 
soft-uri, noi aplicaţii şi noi update-uri, 
care aduc mai mult şi mai mult decât ziua 
precedentă.

În acest context de dezvoltare 
virtuală, antreprenorii au descoperit 
avantajele pe care le oferă gadget-urile 
în activitatea lor profesională. Pe lângă 
faptul că activitatea unei companii sau 
corporaţii devine mai uşor de cunoscut 
potenţialilor clienţi, apropiindu-se astfel 
de aceştia şi devenind mai tangibilă din 
punct de vedere informativ, rutina zilnică 
a unui afacerist este uşurată chiar prin 
intermediul domeniului virtual. 

Cunoaştem zeci de aplicaţii create 
special pentru mediul business, pregătite 
să ofere maximum de eficacitate, în 
schimbul unui efort minimal.

Productivitatea în 
business

Aplicaţiile dedicate productivităţii 

în afacere îţi vor crea un mediu propice 

pentru a lucra mai rapid, mai inteligent 

şi mai calitativ. În acest context, întâlnim 

aplicaţii care se ocupă de managementul 

unei agende electronice. Audio Memos 

îţi transformă smartphone-ul într-un 

reportofon de înaltă calitate, astfel că 

aplicaţia poate înregistra discuţii din 

întâlniri ori note vocale, ca mai apoi să le 

trimită direct pe email sau să le încarce în 

folderul tău de Dropbox. CloudOn este 

una dintre puţinele aplicaţii gratuite care 

permit şi suportă instalarea pachetului  
Microsoft Office, având un design special 
creat pentru suprafeţe de touchscreen. 
Evernote este un must-have în materie 
de aplicaţii, astfel că permite stocarea 
şi sharing în reţea a notelor audio sau 
scrise, imagini, link-uri, clipuri video şi 
multe altele. LectureNote este făcută 
pentru cei cu abordări mai creative. 
Aplicaţia permite desenarea de note, 
diagrame şi imagini prin intermediul unui 
touchpen, putând astfel să alegi dintr-o 
paletă de culori şi stiluri. Termeni precum 
„big data” sau „analize” ne sunt cunoscute 
tuturor. În acest context intră Roambi 
Analytics în scenă. Această aplicaţie oferă 



44 www.primm.ro11/2015

eStyle

posibilitatea de a transforma analizele 
greoaie în diagrame uşor de citit şi de 
interpretat.

Social Networking

Social Networking a devenit 
una dintre principalele metode de 
comunicare în marile întreprinderi.  
LinkedIn este unul dintre cele mai 
simple exemple. Fiind una dintre cele 
mai utilizate reţele în universul business, 
versiunea de mobil a aplicaţiei LinkedIn 
te invită să urmăreşti marile nume din 
domeniu şi să fii aproape de grupurile 
tale favorite. Addappt este aplicaţia 
model în ceea ce priveşte update-urile 
şi schimbările. Atunci când un prieten, 
coleg ori cunoştinţă importantă din 
industrie îşi schimbă adresa de email 
sau numărul de telefon, aplicaţia preia 
notificările acestor schimbări şi modifică 
singură contactul în agendă. Poţi urmări 
toate conturile pe care le are o singură 
persoană indiferent de reţeaua de 
socializare spre care a optat, cu ajutoul 
HootSuite. La capitolul de chat, pe 
lângă arhicunoscut Whatsapp, întâlnim 
Yammer şi Campire, aplicaţiile având 
aceleaşi caracteristici.

Călătorii de afaceri: Stres 
sau plăcere?

Călătoriile de afaceri devin şi 
mai distractive şi relaxante dacă luăm 
şi aplicaţiile cu noi. În acest sens, 
AwardWallet te ajută să ţii pasul cu 
programele de loialitate în cadrul cărora 
figurezi, centrând toată informaţia 

importantă într-un singur nucleu. Car 
Locator te ajută să depistezi unde ţi-ai 
parcat maşina, în timp ce FlightTrack te 
ajută să monitorizezi live toate detaliile 
despre zborul tău. Vrei să ajungi dintr-un 
loc în altul într-un oraş total străin şi nu 
cunoşti sistemul de transport? HopStop 
te îndrumă, dând detalii specifice 
pentru mersul pe jos sau cu bicicleta ori 
despre staţiile de autobuz, tramvaie sau 
metrou. Mileage Tracker îţi calculează 
itinerariul unei călătorii cu maşina, 
indicând numărul de kilometri şi costul 
combustibilului în funcţie de maşina 
cu care te deplasezi. Într-o călătorie de 
afaceri când eşti în permanenţă presat 
de timp şi mereu pe fugă, aplicaţia Waze 
te ajută să ţii pasul cu tot stresul. Aceasta 
funcţionează ca un GPS şi, în plus, oferă 
informaţii în timp real despre trafic, de la 
alţi utilizatori Waze. 

Time Management şi 
Organizarea activităţilor 
zilnice 

Dacă organizarea nu este tocmai 
punctul tău forte, în ajutor pot veni 
aplicaţiile tip „Calendar” sau „To-Do”. 
Asana este o astfel de aplicaţie care 
facilitează organizarea. Aplicaţia permite 
crearea unei liste de sarcini pe care le ai 
de îndeplinit sau care îţi sunt atribuite 
în timpul în care nu te afli la birou, fiind 
deci perfectă pentru comunicarea la 
nivel de grup. CheckMark,  tot o aplicaţie 
de tipul listă, îţi permite să notezi şi 
îndeletnicirile din viaţa personală, astfel 
că, dacă în drumul spre o întâlnire de 
afaceri treci pe lângă spălătorie, aplicaţia 
te va notifica să-ţi ridici şi lucrurile de 
acolo. Totuşi, pentru adepţii simplităţii, 
Clear este o aplicaţie care ţine o listă la 
minimum de notiţe. Remember the Milk 
este o aplicaţie care îţi poate organiza 
activitatea zilnică în funcţie de deadline-
uri. Dacă totuşi nu dispui de timp pentru 

a nota singur planurile pe care le ai de pe 
o zi pe alta, Fantastical te ajuta la acest 
capitol. Aplicaţia te invită să-i spui prin 
viu grai planurile tale, stocând informaţia 
şi notificându-te în timp util.

Job Hunting

Vânător de joburi? Tehnologia vine 
şi aici în ajutor, cu aplicaţii de stocare. 
Indeed este o bază de date cu milioane 
de locuri de muncă. Aplicaţia îţi permite 
să-ţi cauţi job-uri şi te va notifica pe 
email despre acestea. De asemenea, prin 
intermediul acesteia poţi aplica direct 
de pe telefon şi chiar îţi poţi modifica 
sau adapta C.V.-ul la cerinţele job-ului 
înainte de a aplica, direct de pe telefon. 
La polul opus, TheLadders este un motor 
de căutare care însă nu îţi cere să cauţi 
tipul de job, ci alte detalii,  precum 
remuneraţia. Astfel,  daca doreşti un job 
cu un salariu de 1000 euro pe lună, la o 
simplă căutare aplicaţia îţi va lista toate 
job-urile care se încadrează la această 
cerinţă.

Comunicarea şi 
socializarea contează!

Comunicarea este unul dintre cele 
mai importante aspecte într-o companie, 
dar şi unul dintre cele mai distractive. 
Aplicaţii de chatting sunt destule. 
Skype, Whatsapp, Blue Jeans Network, 
Hangouts, WebEx, iar lista poate continua 
cu astfel de aplicaţii. Acestea nu numai 
ca permit mesageria scrisă şi vocală, dar 
şi conferinţe video şi screen shareing, 
dovedindu-se a fi perfecte pentru 
întâlniri şi discuţii interne şi nu numai. 
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Buget şi finanţe – Un om 
chibzuit se cunoaşte după 
aplicaţiile sale

Unul dintre cele mai instabile şi 
impredictibile aspecte ale vieţii este 
aspectul financiar. Pentru un echilibru pe 
termen lung, finanţele personale sau ale 
companiei pe care o coordonăm trebuie 
supravegheate îndeaproape. Chiar dacă 
tot acest peisaj sună ca o corvoadă 
bancară, aplicaţiile fac această activitate 
mult mai simplă şi accesibilă oricui. Una 
dintre aplicaţiile model la acest capitol 
este Goodbudget, aceasta înregistrând 
cheltuielile lunare. De asemenea, 
aplicaţia face o statistică pe baza celor 
notate de tine, astfel putând să-ţi dai 
seama de punctele care generează 
investiţii mai mari decât ar trebui. Pe 
aceeaşi lungime de undă este şi Wallet. 
Aplicaţia vine cu aceleaşi dotări, în plus 
fiind la zi cu conturile bancare şi ratele 
pe care le ai de plătit. Pentru o evidenţă 
financiară şi pe duruta călătoriilor de 
afaceri cunoaştem Expensify, care îţi 
face un calcul simplu şi chiar oferă 
oportunitatea de a stoca bonurile de 
la cumpărături sau diverse servicii. 
Asemănătoare cu acestea sunt şi Wally, 
Credit Karma sau Level Money.

Scanning şi Printing: De 
la coala albă la pdf în 
secunde

Am stabilit un lucru: fişierele 
la purtător chiar pe smartphone sau 
alte gadget-uri sunt de domeniul 
actualităţii, stocarea în masă nemaifiind 
astăzi o problemă, datorită cardurilor 

SD cu memorii interminabile. Totuşi, 
ce faci în situaţia în care ai nevoie de 
un fişier din telefon în format fizic sau 
invers? Nicio prolemă! Întâlnim astfel 
şi aplicaţii de tip scanner şi printer. 
CamScanner este o aplicaţie care permite 
scanarea tuturor felurilor de materiale 
scrise. Prin intermediul aplicaţiei poţi 
fotografia foaia/foile pe care vrei să le 
stochezi în telefon. Aplicaţia detectează 
dimensiunea şi marginile foii, iar mai 
departe aceasta va ajusta fotografia şi 
o va transforma în pdf. La polul opus 
întâlnim HP ePrinter, care permite 
printarea fişierelor din telefon. Aplicaţia 
funcţionează într-un mod extrem de 
simplist, şi anume prin Wifi – aplicaţia se 
conectează la imprimantă.

Securitatea gadget-urilor 
şi a fişierelor

Cu toate acestea, performanţa 
unei aplicaţii nu este totul. Mai mult 
decât orice, o aplicaţie trebuie să se 
dovedească sigură. Aplicaţiile destinate 
securităţii vor împiedica situaţia în care 
business-ul tău să devină business-ul 
oricui. Box trebuie să existe instalat 
în gadget-ul tău, nu numai datorită 
caracteristicilor sale, dar şi pentru că este 
în topul aplicaţiilor în ceea ce priveşte 
securitatea fişierelor tale. Aplicaţia îţi 
permite să stochezi fişiere în cloud, să 
le modifici sau să le trimiţi şi colegilor 
sau angajaţilor tăi. Dacă vrei ca numărul 
tău de telefon să rămână personal, poţi 
bloca orice număr sau aplicant prin 
intermediul Call Blocker. Aplicaţia poate 
respinge apeluri sau răspunde cu mesaje 
automate. Totuşi nu numai securitatea 
spaţiului personal este importantă, ci 
şi securitatea gadget-urilor noastre. 
Apelăm la Wifi, neştiind cât de predispuşi 
devenim astfel hacker-ilor. HotSpot 

Shield protejează datele prin securizarea 
conexiunii la Wifi. În plus, aplicaţia poate 
chiar debloca unele site-uri blocate de 
provider-ul conexiunii de Wifi, cum ar fi 
Youtube. În materie de parole, cu toţii 
tindem să folosim aceeaşi parolă la toate 
conturile pe care le avem, negându-i 
astfel scopul iniţial, de a proteja. LastPass 
generează parole puternice şi, în plus, 
le şi stochează. Nu în ultimul rând, ne 
referim la aplicaţiile care oferă intimitate. 
O alternativă creată special pentru 
industria de afaceri este TigerText. O 
variantă mai elegantă a SnapChat-ului, 
aplicaţia autodistruge mesajele, pozele şi 
fişierele odată ce au fost citite.

Sabrina CANEA
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Othmar EDERER

Preşedinte al Consiliului de Supraveghere 

GRAWE România Asigurare

Spre finalul lunii octombrie, Autoritatea de Supraveghere Financiară (ASF) l-a numit pe Othmar 
EDERER în funcţia de Preşedinte al Consiliului de Supraveghere al societăţii GRAWE România Asigurare.

Doctor în ştiinţe sociale şi economice, Othmar EDERER şi-a început cariera ca asistent la 
Universitatea din Graz. Acesta a ocupat mai multe funcţii de manager în cadrul companiilor STEYR 
DAIMLER PUCH şi METZELER SCHAUM,  pentru  ca ulterior, din 1984,  să activeze în cadrul companiei 
GRAWE. Aici, Othmar EDERER a ocupat diverse funcţii,  evoluând de la Asistent la Manager, Manager 
Property Insurance - Policy Department, Member of the Board of Directors, Deputy General Manager.  

Othmar EDERER este în prezent Manager general şi Preşedinte al Consiliului de Administraţie al 
grupului austriac GRAWE.

Juraj LELKES

Membru şi Preşedinte 

al Directoratului

ASIROM Vienna 

Insurance Group

Consiliul Autorităţii de Supraveghere 
Financiară (ASF) a aprobat, în şedinţa de miercuri, 
21 octombrie a.c., numirea lui Juraj LELKES în 
calitate de Membru şi Preşedinte al Directoratului 
la societatea Asigurarea Românească - ASIROM 
Vienna Insurance Group.

Juraj LELKES ocupă funcţia de CEO al 
KOOPERATIVA Slovakia din 2003, obţinând 
rezultate foarte bune la conducerea 
asigurătorului. Astfel, acesta a reuşit să crească 
treptat cota de piaţă a companiei pe segmentul 
asigurărilor auto în timpul liberalizării pieţei 
asigurărilor auto din Slovacia, contribuind, astfel, 
la rezultatele financiare actuale ale VIG, care 
este în momentul de faţă lider de piaţă pe acest 
segment, cu o cotă de piaţă de peste 40%.

Petros PAPANIKOLAOU  

Membru şi Preşedinte al 

Consiliului de Administraţie 

ALLIANZ - ŢIRIAC Asigurări

În a doua jumătate a lunii octombrie a.c.,  
Autoritatea de Supraveghere Financiară a aprobat 
numirea lui Petros PAPANIKOLAOU ca Membru şi 
Preşedinte al Consiliului de Administraţie la societatea 
ALLIANZ - ŢIRIAC Asigurări.

Anterior, Petros PAPANIKOLAOU a fost CEO al 
subsidiarei ALLIANZ din Grecia, urmând ca din aprilie 
2015 să devină Preşedintele ALLIANZ. Înainte de a face 
parte din echipa ALLIANZ-ŢIRIAC, acesta a ocupat funcţii 
importante în cadrul companiei VARANGIS SA.

ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări este una dintre companiile 
de top din România, valoarea subscrierilor din activitatea 
de asigurări generale şi de viaţă urcând, în primele 9 
luni din 2015, la 776 milioane lei, înregistrând un avans 
de 6,4% faţă de perioada similară a anului precedent. În 
acelaşi timp, profitul operaţional a însumat 54,4 milioane 
lei.

Cariere
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Valentin IONESCU 

Director al Direcţiei de Strategie şi Stabilitate Financiară

Autoritatea de Supraveghere Financiară

Din 26 octombrie a.c., Valentin IONESCU a fost numit Director al Direcţiei de Strategie şi 
Supraveghere Financiară din cadrul Autorității de Supraveghere Financiară.

El a activat timp de 20 de ani în domeniul investiţiilor şi al supravegherii financiare. A ocupat 
în cadrul ASF poziţia de Director delegat al Direcţiei de Strategie şi Stabilitate Financiară (ianuarie 
2015 - septembrie 2015) şi de Director al Direcţiei de Supraveghere Integrată (2013 - 2014). Activitatea 
profesională mai include poziţii precum cea de Director General al Bursei de Valori Bucureşti (2010 
- 2011), de Membru în CA la SIBEX, SIF Moldova (2012 - 2013) şi de Preşedinte CA al Depozitarului 
Central (2010 - 2011), dar şi experienţa internațională - Euro Invest Bank Gmbh Austria (Head of Sales, 
2009 - 2010) şi Wood&Co Cehia (Senior Sales Trader, 2007 - 2009).

Valentin IONESCU a absolvit Academia de Studii Economice, Facultatea de Comerţ,  şi are un MBA 
la INDE CNAM Paris/ASE.

Mihaela GHEORGHE 

Director al Direcţiei Resurse Umane

Autoritatea de Supraveghere Financiară

În data de 26 octombrie a.c.,  Autoritatea de Supraveghere Financiară a numit-o în funcţia de 
Director al Direcţiei Resurse Umane pe Mihaela GHEORGHE.

Cu o experiență de 20 de ani în leadership şi management strategic în domeniul resurselor 
umane, Mihaela GHEORGHE a ocupat poziţii de conducere în companii din sectoare de activitate 
diverse, coordonând programe de dezvoltare pentru echipe de până la câteva mii de angajaţi în cadrul 
BSS (Director Resurse Umane, 2012 - 2015), OBI România (Director Resurse Umane, 2008 - 2011), UPC 
România (Director Resurse Umane, 2006 - 2008), RAIFFEISEN Bank (Director Resurse Umane, 2001 - 
2006) şi LAFARGE Ciment România (Career Development Manager, 1999 - 2001). 

Mihaela GHEORGHE a absolvit Academia de Studii Economice fiind doctor în economie, 
specializarea Economia Muncii.

Daniela COVĂCESCU

Director de Operaţiuni

GENERALI România

Din luna noiembrie a acestui an,  Daniela COVĂCESCU s-a alăturat echipei GENERALI România, 
aceasta ocupând poziţia de Director de Operaţiuni şi Membru în Directoratul companiei.

Daniela COVĂCESCU, profesionist cu o experienţă de peste 15 ani în domeniul financiar-bancar, 
cu un background solid în planificare strategică şi organizaţională şi în dezvoltarea afacerilor, este 
absolventă a Academiei de Studii Economice – Facultatea de Comerţ. Aceasta este Membră CECCAR 
(Corpul Experţilor Contabili şi Contabili Autorizaţi) şi ACCA (Association of Chartered Certified 
Accountants) şi este absolventă a unui program de Dezvoltare a Liderilor (Leadership Development 
Program), la Şcoala de Management din Bled (Slovenia).
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Întâlnire CAMPION Broker la Reşiţa

Octombrie 2015

AON a premiat cea mai flexibilă 
companie de asigurări

15 octombrie 2015

ASF lansează un proiect de educaţie 
financiară în şcoli generale şi licee 

13 octombrie 2015

În luna octombrie a avut loc o întâlnire CAMPION Broker la sediul din Reşiţa, la care au participat toţi reprezentanţii sucursalei, 
cărora li s-a alăturat şi Octavian TATOMIRESCU, Director General al CAMPION Broker

Pe lista subiectelor abordate în cursul reuniunii s-au regăsit atât analize amănunţite privind activitatea sucursalei locale,  cât și 
rezultatele favorabile obţinute de întreaga echipă.  De altfel,  reprezentanţii sucursalei din Reşiţa se numară printre agenţii de top ai 
CAMPION Broker, profesioniști adevărați care au performat atât în servisarea clienţilor cât şi la capitolul vânzări. 

De asemenea, în cadrul întâlnirii s-a subliniat faptul că atât eforturile echipei de la poalele Semenicului au avut cu siguranţă un 
rol important în poziționarea CAMPION Broker pe locul 7 pe piaţa națională de profil.

Ministerul Educaţiei şi Cercetării Ştiinţifice (MECS) şi 
Autoritatea de Supraveghere Financiară (ASF) au semnat 
pe 13 octombrie a.c.  un protocol de colaborare având 
drept scop îmbunătăţirea nivelului de educaţie financiară în 
învăţământul naţional preuniversitar.

Pe întreg parcursul anului şcolar, lectori din cadrul ASF 
vor susţine mai multe prezentări interactive şi vor organiza 
diverse jocuri educative în cadrul cărora vor fi abordate noţiuni 
de bază despre asigurări, piaţa de capital şi sistemul de pensii 
private, se precizează într-un comunicat transmis de către 
ASF.

MECS şi ASF îşi propun ca, prin intermediul acestui 
program, să contribuie la dezvoltarea unei culturi financiare 
şi economice în sistemul de învăţământ preuniversitar, atât 
la nivel gimnazial, cât şi la nivel liceal.

Ca în fiecare an,  cu prilejul evenimentul AON Cocktail 
Party,  brokerul AON România sărbătoreşte colaborarea 
cu partenerii săi din piaţa de asigurare. În cadrul acestei 
reuniuni, brokerul acordă premiul pentru cel mai flexibil 
asigurător companiei care s-a remarcat, de-a lungul anului, 
printr-o atitudine profesională deosebită.

Premiul pentru cel mai flexibil asigurător a fost 
acordat,  anul acesta,  companiei UNIQA Asigurări. În plus, 
în premieră, AON România a acordat un al doilea premiu, 
cel pentru Parteneriat, companiei METROPOLITAN Life.

Criteriile acordării premiului au inclus deschiderea 
şi disponibilitatea cu care partenerii răspund solicitărilor 
de a furniza soluţii customizate, expertiza tehnică, viteza 
de reacţie, abordarea, diligenţa personalului şi acurateţea 
emiterii documentelor, gradul de inovaţie al produselor 
şi deschiderea către soluţii inovative şi proiecte speciale, 
precum şi serviciile after sales (în special daune, dar şi plata 
comisioane, rapoarte etc.).
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MARSH a sărbătorit 20 de ani  
de activitate în România

15 octombrie 2015

Reprezentanţi importanţi ai celor mai mari companii de consultanţă şi experţi 
financiari s-au reunit la IFRS Forum

27 - 28 octombrie 2015

tIMOn - Târgul Imobiliar Naţional

22 - 25 octombrie 2015

MARSH Broker de Asigurare-Reasigurare, subsidiara 
locală a companiei americane MARSH Inc, a împlinit 20 de ani 
de activitate pe piaţa din România, momentul fiind marcat joi, 
printr-un eveniment dedicat clienţilor şi partenerilor săi.

MARSH a intrat în România în 1995, aceasta fiind, 
la acel moment, prima companie internaţională de profil 
reprezentată pe piaţa românească printr-o subsidiară proprie.

În prezent, MARSH Broker de Asigurare-Reasigurare este 
liderul pieţei de brokeraj în asigurări şi consultanţei de risc în 
România (conform volumului de prime plasate), având birouri 
în Bucureşti, Cluj şi Timişoara,  şi 70 de angajaţi specializaţi pe 
industrii şi linii de asigurări.

MARSH Inc este lider mondial în domeniul consultanţei 
privind riscurile şi al brokerajului în asigurări. Compania este 
parte a MARSH & McLennan Companies, un grup ce oferă 
servicii profesionale prin 57.000 de angajaţi la nivel mondial 
si cu venituri de peste 13 miliarde USD, din grup mai făcând 
parte şi Guy CARPENTER, specialist în risc şi reasigurări, 
MERCER, furnizor de servicii şi consultanţă HR,  şi Oliver 
WYMAN, consultanţă de management.

Desfăşurat în perioada 22-25 octombrie în pavilionul 
expoziţional din Piaţa Constituţiei, Târgul Imobiliar Naţional 
- tIMOn a venit în întâmpinarea numeroaselor cereri şi 
noutăţi imobiliare. Evenimentul a adus în prim plan soluţiile 
dezvoltatorilor care utilizează resurse naturale, respectiv 
încălzirea geotermală, precum şi alte sisteme unice pe piaţa 
din România, importate din ţările scandinave, care creează 
şi păstrează un ambient constant în locuinţă.

tIMOn a fost şi Partener al campaniei „Octombrie 
- Luna Asigurărilor de Locuinţe”. Astfel, pe parcursul 
desfăşurării târgului, vizitatorii au primit şi broșura 
informativă a Campaniei cu informaţii şi sfaturi referitoare la 
modul în care îţi poţi proteja locuinţa prin intermediul unei 
asigurări acoperitoare.

De-a lungul timpului,  tIMOn a devenit un eveniment 
de referinţă pentru sectorul imobiliar, unde investitorii pot 
să-şi prezinte în premieră proiectele.

Reprezentanţii Consiliului pentru Standarde Internaţionale Contabile – IASB şi ai celor mai 
mari companii de consultanţă şi experţi financiari s-au întrunit,  pe 27 şi 28 octombrie, cu prilejul 
IFRS Forum, pentru a analiza cele mai importante teme privind standardele internaţionale de 
raportare financiară.

Cele două zile ale evenimentului au avut drept scop, prin prezentări, paneluri, dar şi 
workshop-uri, să analizeze schimbările recente din IFRS, să încerce găsirea unor soluţii pentru 
fluidizarea prezentărilor informaţiilor, dar nu numai.

În cadrul Forumului i-am regăsit în calitate de vorbitori pe Peter CLARK, Director Tehnic al 
Consiliului pentru Standarde Internaționale de Contabilitate/ IFRS Foundation - International 
Accounting Standards Board (IASB), cu o veritabilă experienţă în acest domeniu, dar şi pe Adriana 
LOBDA, Audit Partner, Deloitte România, Alexandra SMEDOIU, Director, Consultanţă fiscală, PwC 
România, Angela MANOLACHE, Director, Risk & Regulatory Consulting, KPMG România etc. 
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VERASIG a sărbătorit  
10 ani de activitate

2 noiembrie 2015

CertAsig a organizat „CertAsig Annual Marine and Aviation Cocktail”

4 noiembrie 2015 

MIB a sprijinit comunitatea din  
Valea Screzii prin donaţii de pâine

4 noiembrie 2015

În data de 2 noiembrie 2015, VERASIG Broker de 
Asigurare a împlinit 10 ani de la încheierea primei poliţe 
de asigurări. Pentru a sărbători un deceniu de activitate, 
compania a organizat sâmbătă, 14 noiembrie a.c., o ediţie 
aniversară a „Cupei Camarazilor VERASIG”, la poligonul de tir 
sportiv şi agrement Zip Escort din Constanţa.

Sunt 10 ani în care prin pasiune şi perseverenţă am 
câştigat încrederea clienţilor şi partenerilor, 10 ani de 
provocări, realizări şi experienţe, în care clienţii, partenerii şi 
colegii ne-au au devenit prieteni, au declarat reprezentanţii 
companiei.

VERASIG Broker a intermediat, în primul semestru 
al anului 2015, prime în valoare de 2,39 milioane euro, 
în creştere nominală cu 14,78% faţă de aceeaşi perioadă 
a anului precedent, conform publicaţiei de specialitate 
INSURANCE Profile.

MILLENIUM Insurance Broker (MIB) unul dintre liderii 
pieței de profil își arată întreaga disponibilitate și grijă 
faţă de oamenii care au nevoie de ajutor şi, într-un gest 
umanitar, a sprijinit persoanele aflate în întreţinere la Valea 
Screzii. 

Reprezentanții companieie au livrat în data 
de 4 noiembrie un prim transport de 2.000 de pâini 
către această comunitate, urmând să trimită alte trei 
transporturi, la o distanţă de două săptămâni. „Este 
doar un gest făcut din inimă şi primit cu recunoștință”, a 
declarat Ştefan PRIGOREANU, CEO.

MILLENIUM Insurance Broker este unul dintre cei 
mai mari brokeri de asigurare independenţi de pe piaţa 
locală. Compania a intermediat prime în valoare de 10,51 
milioane euro în primele 6 luni din 2015, în creştere 
nominală cu 16,38% faţă de aceeaşi perioadă din 2014.

Activă pe piaţa asigurărilor maritime din Turcia încă din anul 2008, compania 

CertAsig  a organizat la hotelul Four Seasons din Istanbul „CertAsig Annual Marine 

and Aviation Cocktail”, tradiţionalul său eveniment dedicat brokerilor locali.

Suntem convinși ca atât voi cât şi clienţii voştri aveţi încredere în noi mai ales 

datorită daunelor pe care la plătim corect. Am avut câteva daune însemnate pe această 

piaţă despre care sunt convins că ați aflat, a punctat în cadrul evenimentului James 

GRINDLEY, Preşedinte şi CEO CertAsig.

Asigurările maritime (CASCO maritim, răspunderi generale), asigurările 

Cargo şi asigurările aviatice generale au generat cumulat aproximativ o treime din 

subscrierile de circa 7 milioane euro realizate de CertAsig în prima jumătate a acestui 

an. Majoritatea clienţilor sunt proprietari şi operatori de nave sau aeronave din Turcia, 

dar asigurătorul oferă aceleaşi produse şi clienţilor din România şi Bulgaria.
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Gândit ca o experienţă de dezvoltare a liderilor concepută pentru 
a echipa participanţii cu noi perspective, instrumente practice şi idei 
aplicabile, evenimentul Live2Lead a oferit participanţilor ocazia de a 
învăţa direct de la experţi în leadership recunoscuţi la nivel internaţional.

Evenimentul a avut loc la Hotel Opera Plaza, Cluj-Napoca,  şi a cuprins prezentările oferite de vorbitori de renume mondial cu 
oportunitatea de business networking, participanţii având, astfel, ocazia de a-şi extinde reţeaua de cunoştinţe personale.

Lista vorbitorilor i-a inclus pe John C. MAXWELL, autor de best-seller-uri, coach, şi speaker, Valorie BURTON, autoare de best-
seller-uri şi Personal şi Executive Coach certificat,  Patrick LENCIONI, fondatorul şi Preşedintele The Table Group, şi Kevin TURNER, 
Chief Operating Officer la Microsoft.

Cu ocazia Conferinţei Asigurătorul „Digital”, ţinută 
în data de 12 noiembrie, lideri şi specialiști din industria 
de asigurări, specialişti din cadrul furnizorilor de soluţii 
informatice de top,  precum şi specialişti de soluţii dedicate 
optimizării managementului relaţiei cu clienţii s-au putut 
reuni în cadrul evenimentului pentru a discuta şi dezbate 
soluţii dedicate optimizării experienţei clientului şi 
maximizării profitabilităţii.

În acest sens, vorbitorii au atins puncte esenţiale 
din industria de profil, precum transformarea digitală a 
companiilor de asigurări, beneficiile şi riscurile vânzărilor 
online, „modern marketing”, dar şi excelenţa operaţională 
în acest domeniu.

În agenda evenimentului i-am regăsit în calitate de 
vorbitori pe Călin RANGU, Preşedinte, Institutul de Studii 
Financiare (ISF), Raluca JIANU, Customer Experience Senior 
Sales Consultant, ORACLE, Constantin ARSENE, Director 
General,  şi Felix NICULAE, Product Manager Industria 
de Asigurări, ambii din partea PRODINF Software, Sergiu 
COSTACHE, Director General, Media XPRIMM.

Experţii în leadership la Live2Lead

11 noiembrie 2015, Cluj-Napoca

Conferinţa Asigurătorului „Digital”

12 noiembrie 2015, București
Tax & Finance Forum a reunit  
experţi financiari

11 - 12 noiembrie 2015, București

În perioada 11 - 12 noiembrie a.c., Hotelul Rodisson 
Blu a fost gazda celei de-a patra ediţii a Tax & Finance 
Forum. În cadrul evenimentului s-au reunit reprezentanţi 
ai Ministerului Finanţelor, ai celor mai mari companii 
de consultanţă şi experţi financiari, factori de decizie 
din departamentele financiar-contabile ale companiilor 
prezente pe piaţa românească.

Evenimentul a fost marcat de prezenţa unor 
personalităţi importante din domeniul fiscal şi juridic. 
Astfel, printre vorbitorii prezenţi la Forum s-au numărat: 
Mihaela MITROI, Partener PwC România, Coordonator 
al Departamentului de Consultanţă Fiscală şi Juridică, 
Vicepreşedinte, CCF; Emanuel BĂNCILĂ, Executive Director, 
EY Law, Mihai PETRE, Senior Manager, Customs & Global 
Trade, DELOITTE România, Mitel SPĂTARU, Tax Manager, 
FINEXPERT şi mulţi alţii.
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Maraton de cinci zile pentru 
profesionişti la Zilele Biz

9 - 13 noiembrie 2015, București

PRESTIGE Insurance continuă 
extinderea reţelei proprii

noiembrie 2015, București 

Prima ediţie a INSIA Academy

noiembrie 2015

Ajuns la cea de-a 14-a ediţie, în perioada 9-13 
noiembrie a avut loc un eveniment business-to-business, 
Zilele Biz, care, printr-un maraton de cinci zile, urmăreşte 
un program dedicat, în fiecare zi analizându-se domenii 
diferite de business. 

Astfel, prima zi a evenimentului a fost dedicată 
antreprenoriatului, domenii precum inovaţia şi 
managementul fiind dezbătute în cea de a doua zi. 
Ultimele două zile s-au concentrat pe CSR şi Media & 
Marketing.

Conferinţa a reunit nume de rezonanță din 
domeniul de business din România, antreprenori şi 
manageri cu viziune, specialişti şi consultanţi care vin cu 
idei şi studii de caz prin prisma experienţei lor şi supun 
dezbaterii teme importante şi actuale în cadrul fiecărui 
domeniu.

Brokerul INSIA Europe a organizat prima ediţie a INSIA 
Academy, eveniment în care s-a prezentat viziunea de business 
pentru următorii ani şi, totodată, s-au oferit instrumentele 
necesare dezvoltării activităţilor în conformitate cu standardele de 
calitate ale companiei. 

Succesul nostru depinde de succesul partenerilor noştri. 
Evenimentul INSIA Academy îşi propune, prin cursurile şi sesiunile 
interactive, să contribuie la dezvoltarea personală şi profesională a 
întregii echipe, a declarat Alexandra DURBACA (ARSENIE), Director, 
INSIA România.

Evenimentul, desfăşurat pe parcursul a două zile, a constat 
în workshop-uri legate de prospectarea pieţei şi instrumentele 
necesare, vânzarea de asigurări, negociere şi retenţia portofoliului, 
dar a oferit invitaţilor săi şi detalii tehnice ale produselor de 
asigurare. 

Aflată în plin proces de dezvoltare, compania 

PRESTIGE Insurance Broker de Asigurare îşi continua 

procesul de extindere prin inaugurarea a două noi 

puncte de lucru în Bucureşti, ajungând, la momentul de 

faţă, la peste zece puncte de lucru.

Scopul nostru este de a oferi clienţilor servicii de 

consultanţă şi intermediere în asigurări la cele mai înalte 

standarde, a declarat George ZĂHĂRESCU, Director 

Executiv, PRESTIGE Insurance.

De asemenea, odată cu cele două noi puncte de 

lucru, brokerul a anunţat că urmează să deschidă încă trei 

puncte de lucru în ţară. Astfel, având în vedere procesul 

de extindere şi de dezvoltare prin care trece compania, 

PRESTIGE Insurance se află în căutare de colaboratori şi 

francizaţi atât în Bucureşti, cât şi la nivelul întregii ţări, au 

precizat reprezentanţii companiei. 
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Conferinţa ALB - România, pe agenda lunii noiembrie a profesioniştilor din 
domeniul financiar

19 noiembrie 2015, București

Conferinţa Naţională ALB 
România, un eveniment reprezentativ 
pentru domeniul financiar-nebancar, 
ajuns la ediţia a XI-a, s-a desfăşurat 
pe 19 noiembrie a.c. sub titlul 
"Viitorul serviciilor financiare la 
confluenţa tehnologiilor inteligente 
cu creditarea responsabilă", la Hotelul 
INTERCONTINENTAL din Bucureşti.

Programul Conferinţei a inclus o 
sesiune plenară, precum şi două grupuri 
de lucru desfăşurate în paralel: "Leasingul 
financiar si operational dincolo de criza si 
cu un pas spre viitor", respectiv "Creditul 
de consum, de la bune practici la 
dependenta de tehnologie si conformare 
prudentiala". Printre temele principale 
de dezbatere din cadrul sesiunii plenare 
s-au numărat stadiul actual al pieţei 
instituţiilor financiare, leasing-ul financiar 

şi creditul de consum, noul Cod Fiscal şi 
de procedură fiscală, mediul concurenţial 
şi digitalizarea serviciilor financiare.

Conferinta a fost organizată de 
DIPLOMAT CONSULT, cu sprijinul Media 
XPRIMM. Evenimentul a fost realizat 
cu sprijinul Partenerului Tehnologic 
MICROSOFT, al Partenerilor Silver 
CETELEM, UniCredit Leasing, RAIFFEISEN 
Leasing, precum şi al Partenerului 
Special SOFTWARE FORWARD, dar şi al 
Partenerilor Tradiţionali BCR Leasing, 
UniCredit Consumer Financing şi 
GARANTI Leasing. De asemenea, ERB 
Retail Services, GrECo JLT şi AVESTIS 
au sprijinit conferinţa în calitate de 
Parteneri.
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Trăim într-o lume a brandurilor. Căutăm să cumpărăm şi să folosim anumite mărci, de 

obicei cu un cert renume. Ne ataşam de acestea, pentru că avem încredere în ele şi 

nu ezităm să le recomandăm mai departe. Astfel, brand-urile ne schimbă viaţa. Ce te 

faci totuşi când tu devii un brand? Cum ajungi la performanţa de a avea renume, de a 

convinge, a inspira încredere şi de a fi recomandat? 

Self-branding sau cum să fii 
propria carte de vizită

În ultimul deceniu şi jumătate, 
puterea social media a crescut treptat, 
devenind una dintre principalele 
modalităţi de schimb de informaţie. 
Datorită influenţei din ce în ce mai 
mari pe care aceasta o exercită asupra 
populaţiei şi libertăţii pe care o oferă 
prin structura sa, social media se 
prezintă astăzi ca „arma” preferată a 
marilor afacerişti şi companii. Cu alte 
cuvinte, influenţa în afaceri se câştigă în 
prezent cu cea mai mare uşurinţă prin 
simpla prezenţă în online, de la site-uri 
proprii şi până la reţelele de socializare 
arhicunoscute.

Intrăm, aşadar, în mod inconştient, 
în contact cu ceea ce poartă numele de 
brand. Depăşind graniţa logo-ului şi a 

numelui companiei, brandul reprezintă 
identitatea – cine este firma, iar nu ceea 
ce face compania, cum am fi tentaţi 
să credem. În cele din urmă, simpla 
vizualizare a acestui brand ori intrarea 
în contact tot mai frecventă cu acesta 
conduce la identificarea individului cu 
brandul. Spre exemplu, încă din anii ’90 
românii spun adidaşi, iar nu încălţăminte 
sport; spunem lego şi nu cuburi de 
construit; bem cola şi în niciun caz 
băuturi răcoritoare.

Astfel, social media a schimbat şi 
modul în care comunicăm şi, mai mult, 
noi înşine devenim uşor şi sigur produse 
ale branding-ului. De fiecare dată când 
postăm o fotografie, o melodie, un status 
ori un comentariu contribuim indirect la 

amprenta noastră digitală, la acest brand 
propriu, arătând astfel cine suntem. Cu 
alte cuvinte, tot ceea ce facem, online 
sau offline, reprezintă ceea ce suntem. 
Poţi privi întreaga situaţie ca pe o 
afacere; tu eşti propria ta afacere, eşti 
propriul tău brand.

Cu toate acestea, ştiind că tu 
eşti un brand al tău şi doar al tău, cum 
faci să atragi interesul celorlalţi în el? 
Surprinzător sau nu, cu toţii ştim că cel 
mai mult în atragerea atenţiei contrează 
modul în care te prezinţi. Totuşi, nu toţi 
ştim să şi facem acest lucru. În ciuda 
complexităţii acestei sarcini, întregul 
proces de self-branding poate deveni 
mult mai uşor decât în teorie dacă ştii de 
unde să începi. 

Să gândim totul într-o manieră 
mai rezervată: modul în care lumea din 
jur te percepe depinde în egală măsură 
de modul în care vrei să fii perceput. 
Indiferent că te afli la un interviu pentru 
un nou job, că discuţi la o petrecere ori că 
te întâlneşti cu cel mai mare corporatist 
într-un lift, calitatea de a-l face pe cel din 
faţa ta să creadă că eşti cel mai interesant 
om pe care l-a întâlnit în viaţa lui nu este 
floare la ureche. 

„Cei mai mulţi oameni nu pot 
prezenta ceea ce au făcut într-un mod 
eficient”, spune Paul MCDONALD, Senior 
Executive Director at Staffing la firma 
Robert Half. „Ei nu sunt obişnuiţi să 
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descrie ceea ce fac în mici fraze”. Cu toate 
acestea, poţi învăţa să te vinzi urmând 
câţiva paşi simpli:

Cine eşti?

Cum ai vrea ca persoana cealaltă 
să ştie cine eşti, dacă tu nu ştii asta? 
Jocul e simplu: cunoaşte-te! Este uşor să 
vinzi, dar cum vinzi ceva ce nu cunoşti? 
Fii sincer faţă de tine în ceea ce priveşte 
valoarea ta. Trebuie să ai o imagine de 
sine clară, limpede, adevărată despre 
atuurile şi neajunsurile tale, pentru că, în 
caz contrar, nu te poţi pune în valoare, 
respectiv nu poţi lucra asupra aspectelor 
care te dezavantajează. A nu fi străin 
faţă de tine este ceea ce îţi poate conferi 
încrederea necesară pentru a te prezenta 
în faţa unui evaluator, care va aprecia 
mai mult o abordare directă din partea 
ta, decât una ascunsă, reţinută în a oferi 
informaţii.

Cunoaşte-ţi forţele!

În continuarea ideii de mai sus, 
primul pas în a te vinde este să realizezi 
că ai calităţi şi puncte forte despre care 
merită să vorbeşti. Poţi porni printr-o 
simplă analiză a ceea ce ai făcut zilnic şi 
să notezi aptitudinile care te-au ajutat 
în aceste activităţii. Mai concret, ai o 
abilitate excepţională de a scrie eseuri şi 
te pricepi la speech-uri? Vorbeşti atunci 
despre aptitudinea ta în comunicare 
scrisă şi verbală, public speaking etc. În 
timpul liber joci fotbal şi îţi petreci zilele 
ploioase jucând şah? Trece în revistă 
lucrul şi spiritul de echipă şi abilităţile 
strategice şi de concentrare. Mai mult, 
ai fost căpitanul echipei de fotbal? 
Menţionează atunci calităţile de bun 
organizator şi lider. În plus, orice curs ori 
workshop la care ai participat este un 
punct forte, deci nu ezita să-l aduci în 
discuţie.

Schimbă-ţi modul de a 
gândi!

Dacă te nelinişteşte gândul că ai 
putea să te „supra-vinzi”, părând astfel 
arogant, trebuie să faci o schimbare 

la nivel de percepţie. Ceea ce prezinţi 
nu trebuie privit ca o laudă, ci ca o 
prezentare efectivă a calităţilor tale, 
aducând exemplele necesare. Cei care te 
ascultă nu citesc minţi, deci ceea ce nu le 
aduci la cunoştinţă nu le va fi cunoscut 
niciodată. Găseşte astfel o tactică proprie 
de a ajunge la un echilibru. În acest sens, 
există zeci de cărţi de specialitate care 
oferă sfaturi şi strategii de a-ţi face o 
prezentare cât mai veridică şi atractivă. 
Poţi începe chiar cu Dale CARNEGIE 
- unul dintre cei mai de succes autori 
motivaţionali.

Ce doreşti?

Încă de la început trebuie să 
cunoşti şi să clarifici aspectele care te 
motivează. Trebuie să ştii unde vrei 
să ajungi şi, mai ales, prin ce mijloace. 
Trebuie să înţelegi că motivaţia 
ta, motivele tale deci, sunt foarte 
importante în acţiunile tale, căci ele te 
influenţează şi te ghidează spre rezultatul 
final. Fără aceste clarificări, ai putea să 
descoperi peste luni (chiar ani) că locul 
tău nu este acolo.

Spune o poveste!

Oamenilor le plac poveştile, 
deci spune-le o poveste! În acest fel le 
este mult mai uşor să te reţină şi să-şi 
amintească de persoana ta mai târziu.

Mult cunoscutul guru al dezvoltării 
personale, Dale CARNEGIE, scrie în cartea 
sa, „Public Speaking and Influencing 
Men in Business”, că minţile noastre sunt 
esenţiale „maşini de asociere”, ceea ce 
înseamnă că memorăm lucrurile mult 
mai bine şi repede atunci când există 
o poveste în spatele acestora sau o 
asociere legată de ele. Cu alte cuvinte, 
dacă vrei să fii ţinut minte, spune-le 
oamenilor o poveste şi fii sigur că este 
una bună, care să-şi merite timpul!

Elimină/evită jargonul

Trebuie să fii capabil să explici ceea 
ce faci şi cine eşti într-un mod cât mai 
atractiv,  care să fie pe gustul oamenilor. 
Acest lucru se reduce la un limbaj elevat 

şi vocabular dezvoltat, fără acronime, 
prescurtări ori tipologii pe care nu toţi 
oamenii le cunosc.

„Să explici termeni complecşi, 
asta este adevărata artă”, mai spune 
MCDONALD. O strategie foarte bună 
în acest sens este să-ţi imaginezi că 
explici aceste idei părinţilor ori bunicilor, 
folosind o formulă simplă într-un limbaj 
complex. Faptul că îl faci să înţeleagă 
pe interlocutor denotă interesul pe care 
îl ai faţă de el, lucru care nu va fi trecut 
neobservat.

Nu subaprecia limbajul 
corpului

Aminteşte-ţi că tot ceea ce îţi 
propui să vinzi poate să devină un 
eşec, dacă nu armonizezi acest act de 
vânzare cu o atitudine potrivită. Orice 
om poate comite erori generate de 
atitudinea sa, mai ales dacă aceasta este 
ostilă, pesimistă, arogantă, mincinoasă, 
vicleană sau intolerantă, puţin sau deloc 
deschisă la negocieri. Fii degajat şi mai 
ales autentic. Sinceritatea te poate salva 
în multe situaţii. Nu subestima nici 
contactul vizual ori zâmbetul. Totul vine 
într-un ambalaj, iar tu nu te abaţi de la 
regulă.

Exersează şi 
cronometrează-te!

Toate lucrurile bune iau ceva 
timp. Nu trebuie să-ţi faci griji dacă nu-ţi 
iese pitch-ul din prima. Exersează! Vezi 
ce sună bine şi ce nu şi nu te teme să 
abordezi căi noi. Poţi fi uimit de ceea 
ce poate rezulta în final. În timp ce-ţi 
exersezi discursul te poţi cronometra. 
Un bun vorbitor va spune tot ceea ce 
este relevant în nu mai mult de 30 de 
secunde. Dacă depăşeşti acest interval 
ia-o de la capăt şi exclude toate detaliile 
inutile. Nimănui nu-i place să-și piardă 
timpul, aşa încât fă-ţi prezentarea ca pe 
una pe care şi tu ai vrea s-o asculţi! 

Sabrina CANEA
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„Buyology”

În scena 
marketingului 
apare „Buyology” 
– o cercetare 
amănunţită şi 
reprezentativă 
pentru domeniul 
neuromarketingului. 

Scris într-un ritm alert, de roman poliţist, 
volumul lui LINDSTROM explică ce se 
întâmplă în subconştientul uman atunci 
când este atacat din toate părţile de 
mesaje publicitare. Mai mult decât o 
analiză a produsului, „Buyology” intră în 
sfera publicităţii subliminale, demonstrând 
cum această metodă funcţionează în 
lumea vânzărilor, dar şi cum specialiştii 
în publicitate se folosesc de oameni şi de 
simţurile acestora pentru a vinde.
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NIGHTWISH

Finalul anului anunţă un concert de proporţii pentru iubitorii 
rock-ului metal. Aflată în turneul de promovare a albumului „Endless 
Forms Most Beautifull”, trupa NIGHTWISH şi-a programat o oprire 
şi în Bucureşti, capitala românească fiind gazda unuia dintre cele 
20 de concerte. În deschiderea concertului îi vom întâlni pe ARCH 
ENEMY şi AMORPHIS. Albumul este inspirat din lucrarea lui Charles 
DARWIN „Originea speciilor” (1859) -  considerată ,,una dintre cele mai 
importante zece cărți care au influențat lumea” -,  artiștii întemeindu-
și alegerea pe faptul că toate fiinţele au aceeaşi origine. 

 Bucureşti, Romexpo, 10 decembrie 2015

Digital Art Gallery 115 

Galeria 115 îşi propune să sprijine şi 
să promoveze artiştii în trecerea lor spre 
lumea digitalizată. Conştienţi de faptul că 
arta contemporană se află într-un moment 
cheie al dezvoltării sale.

 Pe lângă expoziţiile care pot fi 
regăsite în prezent în cadrul galeriei, 
aceasta pregăteşte proiectul „The Art: 
PartTwo Vault”,  la care participă peste 200 
de artişti, urmând să pună în scenă arta 
prin ochii tehnologiei.

Steve JOBS

Luna decembrie ne invită pe scaunele cinematografelor cu 
noua producţie ce poartă un nume de rezonanţă în lumea IT – 
Steve JOBS. Regizată de Danny BOYLE, pelicula ne trimite în spatele 
cortinei revoluţiei digitale, pentru a contura portretul omului care 
a revoluţionat această industrie. Mai mult, drama are în centrul său  
lansări legendare ale trei produse Appple, culminând cu produsul 
iMac, totul fiind ilustrat din perspectiva lui JOBS.






