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O poveste de succes!
Ceea ce,  la un moment dat, a fost doar un vis frumos și, în 
momente ceva mai îndepărtate, o țintă ce părea de neatins, a 
devenit o realitate.   
O poveste de succes! O poveste cu subiecte și analize de 
interes și de actualitate, cu informație relevantă, cu oameni 
și despre oameni care au marcat piețele de asigurări și pensii 
private,  o poveste despre inițiativă și performanță,  despre 
acumulări calitative și schimbări radicale. 
O poveste cuprinsă în 150 de numere, ale cărei personaje 
sunteți Voi,  Cititorii noștri, Specialiști de marcă ai unei piețe în 
continuă transformare, Colaboratorii și Prietenii noștri.  
Voi, care ați crezut în demersul nostru!  Voi,  alături de care 
aniversăm,  astăzi,  150 de numere ale PRIMM, Voi, care ați 
însuflețit-o și ați adus-o până în acest punct, arătându-ne că 
aveți nevoie de Ea, de Noi! Arătându-ne că sunteți încrezători 
în Noi și, mai mult decât atât, în viitorul acestei Industrii! 
La Aniversare, întreaga echipă XPRIMM le mulţumeşte 
Cititorilor și Colaboratorilor săi pentru fidelitate şi prietenie, 
pentru încredere şi susţinere, urându-le Tuturor tinerețe 
veșnică,  iar Revistei, viață îndelungată!
LA MULȚI ȘI FRUMOȘI ANI!
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Devenită deja tradiție, analiza SWOT a pieței locale a 
asigurărilor prefațează, de fapt, evenimentul „XPRIMM Time 
for Business”, constituind, totodată, și un reper în bilanțul 
fiecărui an. Dincolo de orice detalii pe care vă invităm să le 
descoperiți, prima constatare se referă la echilibrul cantitativ 
dintre spațiul publicabil alocat punctelor pozitive și cel ce 
se referă la aspectele negative. Iată, așadar, analiza pieței 
în viziunea reprezentanților autorităţii de supraveghere, ai 
asociaţiilor profesionale, dar şi ai jucătorilor din industrie.

CoverStory

2015
Echilibru între 
plus și minus

Anul 2015 a fost unul cu multe 

transformări pentru industria asigurărilor 

şi probabil că evenimentul care a marcat 

cel mai mult acest an este retragerea 

autorizaţiei de funcţionare şi intrarea în 

procedură de faliment a ASTRA Asigurări. 

Totodată, piaţa s-a confruntat cu două 

teste de stres şi două exerciții de evaluare 

a activelor și pasivelor societăților 

de asigurare (Balance Sheet Review 

Extended - BSRE).

Andreea RADU
Editor

Companiile de asigurări au făcut 

eforturi în acest an pentru a se adapta 

cerinţelor noii directive europene 

Solvency II, care va intra în vigoare de 

la 1 ianuarie 2016, în timp ce brokerii 

de asigurări au făcut majorări de capital 

pentru a se alinia reglementarilor care le 

impun să aibă un capital social de minim 

150.000 lei începând cu anul viitor, altfel 

riscând să nu mai poată funcţiona.

De asemenea, 2015 a fost marcat 

de apariţia primului cadru legislativ 

dedicat vânzărilor online de asigurări, 

ceea ce va determina schimbări 

importante ale practicii actuale. Astfel, 

piaţa asigurărilor se va supune, începând 

cu 1 ianuarie 2016, unor noi reglementări 

privind comercializarea electronică a 

contractelor de asigurare.

Printre momentele cheie ale 
acestui an amintim şi modificarea 
legislaţiei privind asigurările obligatorii 
de locuinţă, potrivit căreia proprietarii 
de locuinţe nu mai pot încheia o poliţă 
facultativă dacă nu deţin o asigurare 
obligatorie a locuinţei, iar PAID - Pool-
ul de Asigurare Împotriva Dezastrelor 
Naturale poate efectua inspecţii de risc 
şi poate emite poliţe PAD. Tot în 2015 a 
devenit operațional Fondul de Garantare 
a Asiguraților (FGA), care va despăgubi 
creditorii ASTRA Asigurări, și a fost 
implementat mecanismul de rezoluție 
pentru asigurători.

În ceea ce priveşte opiniile 
autorităţilor şi jucătorilor din industria 
asigurărilor, dacă în anii trecuţi punctele 
slabe ale pieţei erau cu mult mai multe 
comparativ cu punctele tari, în 2015 se 
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pare că s-a ajuns la un echilibru. Printre 
punctele tari se numără creşterea 
volumului de prime brute subscrise, 
mecanismele de reglementare a pieţei, 
transformările în vederea alinierii la 

Solvency II şi creșterea profesionalismului 
intermediarilor. La polul opus, regăsim 
lipsa de încredere a consumatorilor, 
dependența de sectorul auto sau 
dificultăţile financiare ale unor jucători.

Mișu NEGRIŢOIU
Preşedinte, ASF - Autoritatea de Supraveghere Financiară

Puncte tari

 Dintre piețele supravegheate de ASF, piața asigurărilor a trecut prin cele mai importante transformări 
în anul 2015. Acestea au vizat deopotrivă mecanismele de funcționare, soliditatea financiară a companiilor, 
calitatea distribuției produselor, cadrul de reglementare.

 Prin cele două exerciții de evaluare independentă a activelor și obligațiilor societăților de asigurare și 
testare la stres (primul finalizat în luna iulie pentru companiile cele mai mari, iar cel de-al doilea la mijlocul 

lunii noiembrie pentru companiile de talie mijlocie și mică), ASF a realizat o radiografie riguroasă a tuturor societăților de asigurare 
locale, pentru prima dată în istoria asigurărilor din România și chiar din Europa.

 Rezultatele celor două exerciții, coroborate cu cele provenite din activitățile uzuale de supraveghere realizate de ASF au 
evidențiat 10 societăți subcapitalizate (circa 25% din total). În urma demersurilor pentru remedierea deficiențelor constatate, până 
la începutul lunii octombrie 2015 au fost aprobate majorări de capital social pentru un număr de 11 asigurători, iar infuzia de capital 
aprobată totalizează suma de 191.928.890,90 lei. Totodată, la data menționată erau încă în analiză solicitări de aprobare a majorării 
capitalului social pentru un număr de 6 asigurători, în sumă totală de 33.464.629 lei.

 A crescut soliditatea financiară a entităților, având în vedere că în întregul sistem de asigurări s-au injectat capitalizări 
suplimentare, iar pe lângă majorările de capital la societățile de asigurări s-au înregistrat și majorări de capital social la brokerii de 
asigurare în valoare totală de peste 28 milioane lei.

 În contextul tuturor acestor transformări importante și dificile, piața asigurărilor generale a dat semne de creștere în primele 9 
luni ale anului 2015. De asemenea, deși nivelul primelor brute subscrise pe segmentul asigurărilor de viață continuă să se afle la un 
nivel foarte redus, este îmbucurător faptul că valoarea activelor aferente acestor portofolii de asigurări a crescut gradual și sustenabil, 
astfel că în prezent dețin o cotă importantă la nivelul întregii piețe. Totodată, segmentul asigurărilor de viață a reușit să fie profitabil 
în ultimii ani, chiar și în contextul nivelului redus al dobânzilor.

 Un element pozitiv important în anul 2015 pe piața asigurărilor îl reprezintă modernizarea cadrului de reglementare. Demersurile 
au vizat regimul de solvabilitate pentru societățile de asigurare, organizarea și funcționarea Fondului de Garantare a Asiguraților 
(FGA) și implementarea mecanismului de rezoluție pentru asigurători (o premieră absolută pentru Europa).

Puncte slabe

 Există încă multe vulnerabilități ale pieței asigurărilor din România, iar acestea s-au manifestat din plin și în cursul anului 2015. 
Astfel, există în continuare o dependență majoră de polițele RCA și CASCO - ca principale canale generatoare de vânzări. Din păcate, 
acestea sunt totodată și generatoare de pierderi semnificative ca urmare a frecvenței ridicate a accidentelor rutiere (una dintre cele 
mai mari din Europa).

 Tocmai în cazul acestor clase de asigurare (RCA și CASCO) multe companii cu cotă importantă de piață au avut o rată combinată 
a daunei de peste 120% (în scădere însă cu 10% față de 2014), în mare parte din cauza practicării unor strategii comerciale 
nesustenabile, bazate pe evaluări inadecvate ale riscurilor, fapt care în final a contribuit la lipsa profitabilității și indirect la 
deteriorarea indicatorilor de lichiditate și solvabilitate. Nerespectarea obligațiilor față de asigurați (inclusiv plata cu întârziere a 
daunelor) și nivelul redus de guvernanță în cazul unor societăți cu cotă importantă de piață a condus și în anul 2015 la un nivel 
ridicat al petițiilor primite de ASF de la asigurați (totuși în scădere comparativ cu 2014).

 Acestea și alte probleme (structurale sau conjuncturale) au condus la deteriorarea semnificativă a situației financiare în cazul unor 
asigurători, făcând necesară intervenția ASF pentru corectarea situației. În puține cazuri, dar semnificative pentru piață, toate soluțiile 
premergătoare au fost epuizate și s-a ajuns la intrarea în procedura de redresare financiară (CARPATICA Asig și EUROINS), respectiv la 
constatarea stării de insolvenţă, însoțită de retragerea autorizației de funcționare și declanșarea procedurii falimentului ASTRA.

CoverStory

Rubrică oferită de
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CoverStory

Remi VRIGNAUD 
Preşedinte, UNSAR
CEO, ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări

Puncte tari

 Anul 2015 a fost unul plin de 
provocări pentru industria asigurărilor. 
Cu toate acestea, am observat o 
creştere a volumului total de prime 
brute subscrise.

Puncte slabe

 Impredictibilitatea în ceea ce priveşte daunele plătite 
pentru vătămări corporale - la ora actuală practicile instanţelor 
privind acordarea despăgubirilor pentru vătămările corporale 
sunt foarte diferite (de exemplu, pentru cazuri similare, 
indemnizaţiile stabilite de instanţele de judecată pot diferi 
semnificativ), prin urmare nu există o practică unitară în 
acest sens, care să permită o mai mare predictibilitate pentru 
asigurători. Despăgubirile plătite pentru vătămări corporale 
pe RCA au înregistrat o creştere majoră în anul 2014 faţă de 
2013. Din această perspectivă, este mai mult decât binevenit 
ghidul iniţiat de UNSAR împreună cu Institutul Naţional de 
Medicină Legală, care încearcă să stabilească o serie de repere 
ale nivelului despăgubirii ce trebuie achitată victimei unui 
accident de circulaţie, în funcţie de leziunile pe care aceasta 
le-a suferit, pe baza unui sistem de puncte. Această iniţiativă 
ar putea reprezenta atât o cale către soluţionarea mai rapidă 
a acestor daune, cât şi o modalitate de a asigura o mai mare 
predictibilitate la nivelul acestei linii de business. 

 2015 a reprezentat o perioadă de stagnare în piaţa 

asigurărilor de viaţă. Cu toate că UNSAR a militat activ pentru 

susţinerea unui regim fiscal stimulativ pentru achiziționarea 

de poliţe de asigurare de viață, deductibilităţile, facilităţi 

fiscale utilizate în multe state ale Uniunii Europene, se lasă 

în continuare aşteptate. În lipsa unor măsuri stimulative, 

asigurările de viaţă îşi vor menţine în România un grad redus 

de dezvoltare, chiar şi în comparaţie cu celelalte state central 

şi est-europene. Nivelul de penetrare, exprimat ca pondere a 

primelor brute subscrise în PIB, este de patru ori mai mic decât 

media regiunii.

 Piaţa este încă neprofitabilă - pierderea înregistrată la nivelul 

pieţei asigurărilor de mult prea mulţi ani constituie una dintre 

principalele probleme cu care aceasta se confruntă, urmare a 

pierderilor din sectorul auto. Este o situaţie care trenează de 

mult prea mulţi ani şi este important să fie făcuţi pași concreţi 

pentru a ajunge la un echilibru pe acest segment de afaceri, care 

continuă să domine la nivelul pieţei.  

 Este necesară o educare a clienţilor pentru a lua în 

considerare mult mai mult raportul preţ/calitate. Din această 

perspectivă, educarea clienţilor pentru a înţelege mult mai 

bine propriile nevoi de asigurare şi modul în care pot răspunde 
acestor nevoi, luând în considerare tabloul complet - mai precis, 
raportul acoperire/preţ, este esenţială.  

 Decalaje ale pieţei din România față de Europa - de 
exemplu,  gradul de penetrare a asigurărilor în PIB a înregistrat 
în S1 2015 un plus de 0,03 puncte procentuale (1,42%), 
conform datelor publice, faţă de S1 2014, dar este încă la un 
nivel redus (unul dintre cele mai reduse din regiune). În plus, 
densitatea asigurărilor în România este încă mult sub media 
europeană. În plus, decalaje față de pieţele europene se pot 
observa şi la nivelul modului în care sunt alocate cheltuielile 
dedicate protecţiei familiei şi proprietăţilor. Astfel, românii 
alocă încă sume mici pentru asigurarea proprietăţilor şi pentru 
siguranţa familiei, mult sub media europeană, la nivelul pieţei 
predominând încă asigurările auto.

Oportunități

 O veste bună în materie de măsuri stimulative vine pentru 
zona asigurărilor de sănătate. Începând cu 1 ianuarie 2016, 
odată cu intrarea în vigoare a noului Cod Fiscal, plafonul de 
deductibilitate acordat pentru asigurările private de sănătate 
crește la 800 euro anual (400 euro pentru angajat şi 400 euro 
pentru angajator). Această măsură este aşteptată de mult şi 
reprezintă un prim pas care va duce la impulsionarea dezvoltării 
pieţei.

Amenințări

 Reputaţia şi lipsa de încredere a consumatorilor în piaţa 
asigurărilor este o provocare majoră a industriei, ce necesită 
implicarea tuturor actorilor de pe piaţă, care trebuie să 
acţioneze cu responsabilitate pentru a restabili şi menţine pe 
termen lung încrederea clienţilor. Pentru a se întâmpla acest 
lucru, clienţii au nevoie să vadă că la nivelul industriei se fac pași 
concreţi în această direcţie. Avem un cadru legislativ, avem deja 
tot ce trebuie pentru a acţiona, acum este important ca fiecare 
actor al pieţei să îşi asume responsabilitatea pentru ce are el de 
făcut. 

 Am văzut în anul 2015 şi eforturi de susţinere a unor 
iniţiative dăunătoare asiguraţilor şi industriei şi aici aş aminti 
de propunerea legislativă de înfiinţare a unui corp de experţi 
şi evaluatori tehnici auto (CEETAR). Aşa cum am menţionat 
pe parcursul acestui an, adoptarea unei astfel de propuneri 
nu ar face decât să aducă un prejudiciu major asiguraţilor, 
instaurând un monopol asupra activităţii de constatare şi 
evaluare a daunelor. Piaţa românească se pregăteşte activ 
pentru implementarea unor noi standarde europene începând 
cu ianuarie 2016 (Directiva Solvency II). Prin urmare, astfel 
de iniţiative, cum este propunerea de înfiinţare CEETAR, ne 
îndepărtează de normele europene, lucru care nu poate genera 
decât instabilitate şi impredictibilitate la nivelul industriei de 
asigurări.
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Puncte tari

 Reaşezarea pieţei 
din punctul de vedere 
al tarifelor; tendinţa 

de a selecta riscurile  (strâns legată de creşterea 
daunalității). 

 Creşterea pieţei de asigurări pe semestrul I 

 Dezvoltarea de strategii şi tactici de abordare 
a liniilor de business non auto. 

 Profesionalizarea pieţei asigurărilor. 

 Noi canale de distribuţie în dezvoltare (vânzări 
online).

Puncte slabe

 Profitabilitatea pieţei de asigurări. 

 Mix de portofoliu concentrat preponderent pe 
asigurări auto. 

 Vânzarea tranzacţională predominantă. 

 Fenomenul de creştere a daunalității (daune 
morale și vătămările corporale).   

 Lipsa deductibilităţii fiscale. 

 Servicii. 

 Insolvența ASTRA Asigurări.

Oportunități

 Creşterea PIB estimată la peste 3,5% în 2015. 

 Scăderea inflaţiei la minus 0,7% în 2015. 

 Creşterea salariului minim pe economie. 

 Rata de penetrare a asigurărilor în PIB este sub 
2%.

 Rata de penetrare a asigurărilor de viaţă în PIB 
este de aproximativ 0,3%.

 Există un deficit de protecţie în România față 
de alte ţări. 

 Există un potenţial ridicat din punct de vedere 
al numărului de locuitori, vehicule şi locuinţe.

Amenințări

 Condiţiile de creditare. 

 Rata şomajului. 

 Venitul mediu în România este sub venitul 
mediu al ţărilor vecine. 

 Există un potenţial limitat din punct de vedere 
al companiilor comerciale: corporate şi IMM.

Adrian MARIN 
CEO, GENERALI România 

Puncte tari

 Creștere notabilă a pieței asigurărilor (7% la 9 
luni 2015). 

 Teste de stres pentru toţi asigurătorii în vederea 
introducerii Solvency II. 

 Parametri macroeconomici stabili.

Puncte slabe

 Probleme de gestiune a costurilor și de capitalizare la nivelul mai multor 
operatori din piață. 

 Pondere foarte mare a primelor subscrise (și a daunalității) pe segmentul 
RCA. 

 Mediu de reglementare instabil, în special în ceea ce privește modificările 
dese privind asigurările obligatorii ale locuințelor. 

 Grad de penetrare redus al asigurărilor la nivel național. 
 Falimentul unei companii de asigurări şi intrarea altora în procese de 
supraveghere specială sau de redresare financiară.

Amenințări

 Risc de catastrofe naturale (un cutremur major ar produce daune estimate 
la 3% din PIB). 

Risc geopolitic legat de posibile conflicte militare.

Anca BĂBĂNEAȚĂ 
CEO, GOTHAER Asigurări Reasigurări

Puncte tari

 Un punct forte teoretic este dat de 
transformările parcurse de industria de asigurări 
din România: transformări în vederea alinierii la 
Solvency II, transformări interne ale asigurătorilor, 
transformări generate ca urmare a măsurilor de 
control şi supraveghere exercitate de autorităţi. 

Este un punct forte teoretic, pentru că impactul lui practic încă nu este vizibil 
în stabilitatea şi soliditatea pieţei.

Puncte slabe

 Punctele slabe rămân multe la nivelul industriei, dar cel asupra căruia 
trebuie lucrat cel mai mult este încrederea consumatorilor.

Oportunități

 Reglementarea mai strictă adusă de pregătirile pentru alinierea la 
cerinţele Solvency II. 

Amenințări

 Gradul scăzut de informare a asiguraţilor.
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James GRINDLEY 
CEO, CertAsig 

Asigurare-Reasigurare

Puncte tari

 Solvency II este 
o inițiativă bine 
venită și va avea un 
aport semnificativ în 
consolidarea pieței.

Puncte slabe

 Segmentul de retail continuă să aducă 
pierderi pe piaţa auto, în ciuda creşterii tarifelor 
RCA. 

 Plata daunelor trebuie să îmbunătăţească 
imaginea pieţei de asigurări după recentele 
evenimente, precum falimentul ASTRA.

Oportunități

 Brokerii şi-au crescut ponderea în piaţa de 
asigurări. 

 Creșterea economică este estimată la 
aproximativ 4%, ceea ce ar trebui să stimuleze 
încrederea şi densitatea asigurărilor.

Amenințări

 Legislația trebuie să fie clarificată pe 
anumite clase de asigurare.

Gabriel OLTEAN 
CEO, FORTE Asigurări

Puncte tari

 Creşterea volumului de prime subscrise prin 
intermediul brokerilor de asigurare şi, de asemenea, 
raportat la total piaţă, creşterea procentajului de 
business intermediat vs. agenţi de asigurare sau 
alte forme de intermediere. Acest aspect permite 
dezvoltarea companiilor cu model operaţional de 

lucru preponderent sau exclusiv prin intermediul brokerilor. 

 Revenirea economiei atât la nivel european, cât şi pe piaţa locală. 

 Dezvoltarea de produse de asigurare „mai sofisticate”, cât şi adaptarea unor 
produse internaţionale pentru satisfacerea necesităţii de produse complexe, 
apărută odată cu dezvoltarea afacerilor în România.

Puncte slabe

 Volatilitatea pieţei financiar-bancare.

Oportunități

 Creşterea volumului de subscrieri pe asigurări auto. Atât importatorii, cât şi 
companiile de leasing, au observat o creştere a vânzărilor, fapt care generează o 
creştere a pieţei de asigurări în acest domeniu. 

 Conştientizarea, mai ales de către asigurători, a necesităţii investiţiei masive 
în sisteme de eficientizare a operaţiunilor, în special pe segmentul daunelor.

Amenințări

 Principalul motiv de îngrijorare îl reprezintă, în acest moment, consecinţele 
implementării Solvency II.

Mihai TECĂU
Președinte Directorat, OMNIASIG VIG

Industria de asigurări a dovedit, în 2015, un potențial de creștere, condiții în care OMNIASIG VIG 
și alte companii de top au performat bine în acest an. Piața de asigurări din țara noastră este una foarte 
competitivă, în care unii jucători au avut o strategie axată pe atragerea de cotă de piață, chiar cu riscul unei 
abordări poate mai puțin prudente. Acest context reprezintă în continuare o problemă a industriei noastre. 
Și aici putem discuta din perspectiva tuturor actorilor implicați, de la asigurători, până la brokeri și clienți. 
Din acest punct de vedere, putem spune că 2015 a fost un an atipic pentru industria de asigurări.

Credem, în continuare, că e nevoie de creșterea gradului de responsabilizare a companiilor și a 
nivelului de informare și educare al clienților. Asigurătorii trebuie să-și asume faptul că au un rol mult mai amplu decât cel comercial, 
în raport cu clienții, iar potențialii asigurați trebuie să înțeleagă că este nevoie să se informeze cât mai riguros înainte de a face o 
alegere. Este necesar ca oamenii să fie informați transparent în privința stabilității financiare a fiecărei companii – a marjei sale de 
solvabilitate, a numărului de reclamații, a programelor de reasigurare, precum și a pachetelor de servicii de suport pe care le oferă 
clienților. Toate aceste detalii se traduc în final, pentru asigurat, în capacitatea companiei de a plăti la timp și corect daunele.

Piața de asigurări va fi mult mai matură și când clienții vor înțelege că e nevoie de mai mult decât încheierea unor polițe impuse 
prin lege (RCA și asigurarea obligatorie pentru locuințe). În același timp, brokerii trebuie să-și asume responsabilități și roluri mai mari 
în educarea și orientarea clienților finali și vedem pași încurajatori în această privință.

Dezvoltarea pieței, prin diversificarea produselor și educarea clienților, va duce la diminuarea problemelor și, implicit, a 
pierderilor, dar este nevoie ca societățile să investească serios în programe de informare și să câștige un capital și mai mare de 
încredere în rândul publicului țintă.
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Bogdan ANDRIESCU

Preşedinte, UNSICAR - Uniunea 
Naţională a Societăţilor de 
Intermediere şi Consultanță în Asigurări

Puncte tari

 Cred că principalul punct forte 
este revenirea pe tendința de creștere 
a volumului de prime brute subscrise, 
în condiții care păreau că nu 

favorizează o astfel de evoluție, ceea ce demonstrează că piața 
de asigurări a dezvoltat o anumită rezistență la șocuri. 

 Aș remarca, de asemenea, creșterea constantă a pieței de 
brokeraj de asigurare, a cărei evoluție este susținută de cererea 
și nevoia consumatorilor pentru servicii de consiliere și de 
intermediere a relației cu asigurătorii.

Puncte slabe

 Piața de asigurări a continuat să se deterioreze la capitolul 
imagine și să fie dependentă de segmentul auto. Acestea ar fi 
principalele puncte slabe care, combinate cu alte elemente, 

cum ar fi tarifarea și calitatea serviciilor, induc efecte negative, 
vizibile la nivelul profitabilității companiilor și al încrederii 
consumatorilor în capacitatea pieței de a-și onora promisiunile.

Oportunități

 Din punctul meu de vedere, principalele oportunități 
ale acestui an sunt creșterea volumelor tranzacționate 
online, în contextul în care au intrat în vigoare normele care 
reglementează acest segment, consolidarea pieței de brokeraj 
și cererea pentru acoperirea unor riscuri de nișă, care poate 
duce la dezvoltarea unor noi segmente de piață.

Amenințări

 Amenințările acestui an au venit din surse multiple – noi 
reglementări, care au dus la redimensionarea pieței de brokeraj 
și la creșterea cheltuielilor pentru a face față noilor cerințe, 
insolvența ASTRA și lipsa de proactivitate a asigurătorilor față 
de nevoile de protecție și problemele cu care se confruntă 
consumatorii.
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Marius POPESCU 
CEO, NN Asigurări de Viață

Puncte tari

 Piața asigurărilor de viață a înregistrat o evoluție bună pe parcursul anului 2015 – creșterea 
primelor brute subscrise a fost de peste 7% în prima jumătate din an, conform celor mai recente date 
ASF, ceea ce pune bazele unei evoluții pozitive la nivelul întregului an. 

 Tipologia produselor de asigurare de viață s-a diversificat, oferind românilor o gamă extinsă de 
opțiuni de economisire și protecție financiară pentru viitor, potrivite nevoilor și așteptărilor lor. 

 Forța de vânzări în asigurări de viață a continuat să se specializeze, crescând standardul procesului de vânzare și serviciilor 
oferite la nivel de industrie.

Puncte slabe

 Decalajul de timp cu care piața reacționează la evoluția din economie, în contextul dependenței asigurărilor de viață de 
evoluția PIB. 

Oportunități

 Piaţa de asigurări de viaţă are un potențial mare de creștere, potențial care poate fi valorificat, pe de-o parte, de asigurători, 
prin strategii dezvoltate pe termen lung, iar pe de altă parte prin măsuri legislative care să vină în sprijinul industriei. 

 Digitalizarea ca tendință aplicată și în această industrie, prin investițiile susținute ale asigurătorilor, pentru a oferi clienţilor o 
experiență potrivită așteptărilor lor în contextul erei digitale, atât la momentul cumpărării, cât și pe perioada relației contractuale.

Amenințări

 Încrederea românilor în piața de asigurări în ansamblu și nivelul de conștientizare și înțelegere a rolului și utilității asigurărilor 
de viață. 

 Preocuparea românilor mai degrabă pentru planurile pe termen scurt și mediu, în contextul în care produsele de asigurare de 
viață trebuie incluse în planificarea financiară pe termen lung.

Emilia BUNEA 
CEO, METROPOLITAN Life

Puncte tari

 Prezența companiilor de asigurări de viață internaționale care impun standarde de calitate în 
privința produselor de asigurări de viață și a serviciilor oferite portofoliului de clienți.

 Varietatea de asigurări de viață care se adresează atât nevoii de protecție a veniturilor și a sănătății, 
cât și nevoii de acumulare de capital prin economisire garantată sau investiții. 

 Revenirea treptată a încrederii clienților în produsele de asigurare cu componentă investițională. 

 Obținerea deductibilității complete pentru produsele de asigurări de sănătate și discuțiile constructive purtate de 
reprezentanții pieței cu autoritățile privitoare la o posibilă viitoare deductibilitate a produselor de protecție.

Puncte slabe

 Lipsa stimulentelor fiscale la achiziția unei asigurări de viață. 

 Nivelul încă scăzut de înţelegere a asigurărilor de către români, în special a asigurărilor de viață.  

 Impactul negativ al falimentului înregistrat de o companie din industria de asigurări generale asupra încrederii în asigurări, în 
general.

CoverStory Rubrică oferită de
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Paul SWOBODA 
Preşedinte Directorat, GRAWE România

Puncte tari

 Principalul punct forte al pieței românești este furnizat în continuare de potențialul nefructificat al 
acesteia, piața fiind departe de a fi saturată. Dacă acum mai mulți ani puteam vorbi despre optimism în 
condițiile în care piața înregistra o creștere substanțială anuală, acum vorbim despre un potențial care 
poate fi fructificat, dar cu pași mici și care au nevoie de consolidare.

Puncte slabe

 Situația este aceeași ca și în anii trecuți – nivel scăzut de educație al clienților în privința asigurărilor, altele decât cele auto (mă 
refer la majoritatea populației, nu la segmentele cu educație și venituri superioare) și capacitate scăzută de fidelizare a clienților din 
portofoliu. Clienții migrează de la o companie la alta și este vina asigurătorilor (la nivelul întregii piețe de asigurări) că nu au reușit să 
creeze relații pe termen lung cu clienții. Cred că nu am reușit să oferim încă la capitolul încredere și servicii ceea ce oferim la nivel de 
calitate a produselor.

Oportunități

 În acest moment văd ca pe o oportunitate creșterea sau, mai curând, alinierea prețurilor RCA la nevoile reale de acoperire ale 
clienților. Este o șansă la stabilitate și dezvoltare credibilă la nivelul pieței.

Amenințări

 Prețurile practicate pe piața asigurărilor generale nu sunt sustenabile pe termen lung și acest aspect a fost deja demonstrat de 
situația în care se găsesc acum unii dintre asigurători. Situația actuală este rodul a mulți ani de practicare a unor prețuri necorelate cu 
realitatea, iar procesul de curățare și însănătoșire a pieței este unul lung și dificil, ce afectează toți asigurătorii, chiar și pe cei care și-au 
dimensionat corect business-ul.

CoverStory
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Dan DOBRE 
Director Comercial, SIGNAL IDUNA

Puncte tari

 Dezvoltarea continuă a pieţei, care a înregistrat un nou an de creştere. 

 Segment atractiv pentru asigurători şi brokeri, cu noi intrări semnificative în 2015. 

 Avantaje competitive în piaţa beneficiilor pentru angajaţi, bazate pe disponibilitatea serviciilor 
medicale. 

 Nevoia de acces a populaţiei la servicii de sănătate cu un nivel ridicat de calitate.

Puncte slabe

 Strategiile comerciale nesustenabile, cauzate de limitări tehnice, practicate de unii jucători din piaţă. 

 Lipsa unei coordonări între legea asigurărilor private şi publice.

Oportunități

 Tratamentul fiscal favorabil al asigurărilor de sănătate comparativ cu alte beneficii şi costurile deductibile pentru companii. 

 Finanţarea prin instrumente sustenabile a sistemului privat de sănătate. 

 Importanța recunoscută a sănătăţii de către populaţie.

Amenințări

 Concurența din partea furnizorilor de servicii medicale, care aparţin unui mediu nereglementat din punct de vedere financiar. 

 Lipsa cunoaşterii de către managementul companiilor a importanţei sănătăţii angajaţilor pentru creşterea productivităţii. 

 Dificultatea standardizării unor protocoale de colaborare cu furnizorii de servicii medicale.

CoverStory
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Cristian FUGACIU 
Director General, MARSH România

Puncte tari

 Dacă încercăm să privim partea pozitivă a contextului, putem afirma că mecanismele de reglementare 
a pieței funcționează și că astfel piața își continuă procesul de maturizare, tinzând către nivelul piețelor din 
Vestul Europei. 

Puncte slabe

 Problemele financiare ale jucătorilor din piața asigurărilor au afectat negativ credibilitatea acesteia.

Oportunități

 Problemele din piață au determinat și o serie de dezbateri, ceea ce a dus la o mai bună conștientizare din partea consumatorilor a 
produselor de asigurare și a importanței acestora. Astfel, consumatorii, în principal companiile, au fost mai atente la riscurile cu care 
se pot confrunta și la soluțiile de asigurare pe care le oferă piața, iar aici rolul brokerului consultant de risc a fost esențial. Acesta ajută 
companiile să evalueze corespunzător riscurile și să aleagă tipurile adecvate de protecție.

Amenințări

 Stagnarea sau chiar scăderea investițiilor publice față de planul agreat cu Comisia Europeană pentru zonele strategice a dus la 
încetinirea anumitor proiecte sau la anularea acestora, ceea ce a însemnat o diminuare a cererii de soluții de asigurare.

Marius LASLO 
Director Executiv, DESTINE Broker 

Puncte tari

 Adaptarea treptată a tarifelor RCA. 

 Creșterea profesionalismului 
intermediarilor.

Puncte slabe

 Dependența mare a asigurătorilor 
de veniturile din prime pe segmentele auto. 

 Creșterea expunerii companiilor la riscurile catastrofale.

Oportunități

 Piața de asigurări din România este încă slab dezvoltată, cu 
grad de penetrare a asigurărilor mult sub media europeană. 

 Creșterea economică.

Amenințări

 Creșterea fraudelor in asigurări.

Carmen COTRĂU 
Director General, INTER Broker 

Puncte tari

 Creşterea consumului, 
diminuarea termenelor de 
despăgubire, creşterea cu 7% a 
pieţei în primele nouă luni.

Puncte slabe

 Ponderea asigurărilor auto în portofoliul asigurătorilor, 
retragerea autorizaţiei de funcţionare a companiei ASTRA, 
numărul mic de poliţe PAD, creşterea daunalității pe 
segmentul vătămări corporale şi daune morale.

Oportunități

 Reaşezarea pieţei de brokeraj, achiziţiile din piaţa de 
brokeraj.

Amenințări

 Indicele de solvabilitate al asigurătorilor, concurenţa 
neloială.

Rubrică oferită de
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Victor ȘRAER 
 Managing Partner, OTTO Broker 

Puncte tari

 Din punctul de vedere al brokerului 
de asigurări, cred că adaptabilitatea la 
nevoile reale de protecţie ale clienţilor şi 
flexibilitatea soluţiilor oferite, eficiența 
operaţională şi dezvoltarea unor relaţii 
strânse cu clienţii sunt principalele puncte 

tari ale pieţei de brokeraj.

 Un alt aspect important, privind dinspre consumator, ține de 
accesul acestuia la diverse opţiuni de asigurare, astfel încât să poată 
face comparaţii între mai multe produse, atât din punct de vedere al 
riscurilor acoperite, cât şi al tarifelor.

 În ceea ce priveşte piaţa în ansamblul său, principalul punct forte 
pe care îl identific este faptul că acţionarii multor companii continuă 
să investească şi să îşi susţină operaţiunile de aici, ceea ce înseamnă 
că în viitor vom avea un număr mai mare de jucători puternici, care să 
ofere servicii de calitate clienţilor.

Puncte slabe

 Principalul punct slab îl reprezintă percepţia consumatorilor 
asupra industriei, lipsa de încredere. Această percepţie are legătură 
cu calitatea serviciilor oferite de-a lungul anilor către majoritatea 
clienţilor. Degeaba există şi soluţii de asigurare cu calitate foarte 
bună la despăgubire, dacă acestea sunt greu accesibile clienţilor sau 
sunt copleşite de experienţele neplăcute. De aici rezultă o mulţime 
de alte efecte negative – subdezvoltarea, concentrarea pe riscurile 
auto etc.

 Avem o piaţă deficitară din punct de vedere al nivelului de 
pregătire profesională al unora dintre cei care intră în legătură directă 
cu clienţii, lucru care produce efecte negative asupra imaginii pieţei 
de asigurări.

Oportunități

 Piaţa de asigurări a fructificat, în 2015, oportunităţile create de 
creşterea economică şi de nevoia de servicii a clienţilor, înregistrând 
un avans al subscrierilor de 8,8% la sfârşitul primelor trei trimestre. 
Există şi o oportunitate, legată de segmentele de clienţi şi de 
riscuri neacoperite de ofertele curente, pe care, din păcate, piaţa o 
explorează insuficient în acest moment.

Amenințări

 Ameninţările acestui an au fost induse de creşterea costurilor 
operaţionale, din cauza reglementărilor, procedurilor complexe 
legate de produsele de asigurare, de managementul banilor şi al 
documentelor.

Octavian TATOMIRESCU 
Director General,  

CAMPION Broker 

Puncte tari

 Numărul de societăţi 
de asigurare şi brokeri care 
activează în piaţă. 

 Pachetele de produse şi 
servicii oferite clienţilor. 

 Dezvoltarea şi promovarea de produse de 
asigurare prin diverse canale de distribuţie, inclusiv 
prin canalul de vânzare online. 

 Raportarea de profit în rezultatele parţiale 
anunţate de către câţiva asigurători indică tendinţele 
şi direcţia în care se îndreaptă piaţa asigurărilor din 
punct de vedere al stabilităţii şi profitabilităţii.

Puncte slabe

 Menţinerea ponderii crescute a asigurărilor auto în 
portofoliile asigurătorilor şi brokerilor. 

 Nivelul redus al acoperirii potenţialului asigurabil 
prin asigurările obligatorii, atât pentru auto, cât şi 
pentru locuinţe.

Oportunități

 Dezvoltarea unor sectoare economice prin care 
sporeşte potenţialul asigurabil. 

 Obligativitatea încheierii contractelor de asigurare 
pentru anumite domenii de activitate. 

 Precedentul falimentului unui asigurător va spori 
atenţia şi va responsabiliza companiile care în anii 
anteriori au raportat pierderi financiare.

Amenințări

 Menţinerea unui volum semnificativ de asigurări 
auto în portofoliul anumitor asigurători şi practicarea 
unor tarife reduse şi necorelate cu rezultatele 
înregistrate generează acestora pierderi şi o calitate 
scăzută a serviciilor oferite clienţilor. 

 Falimentul unui asigurător şi prelungirea stării 
de incertitudine asupra termenelor de îndeplinire 
a angajamentelor asumate prin contractele de 
asigurare emise determină pierderea credibilităţii 
consumatorilor de asigurări în conceptul de asigurare 
şi în sistem. 
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Adriana GRECU 
CEO, AON România

Puncte tari

 Testul de stres la asigurători ca şi măsură 
impusă de ASF pentru a îndeplini cerinţa de capital 
de solvabilitate. 

 Un focus din ce în ce mai mare pe calitatea 
serviciilor oferite şi vânzarea consultativă în 

detrimentul vânzărilor tradiţionale bazate pe produse. 

 Modificarea nivelului minim al capitalului social al brokerilor de asigurare. 

 Menţinerea creşterii asigurărilor de sănătate şi implicit acumularea 
de experienţă în piaţa din România tradusă în produse din ce în ce mai 
competitive.

Puncte slabe

 Dificultăţi financiare importante (insolvabilitate/ faliment/ redresare 
financiară) a mai multor jucători importanţi din piaţă, precum şi retragerea 
licenţelor unor asigurători, care afectează imaginea de ansamblu a pieţei şi 
încrederea clienţilor în aceasta.  

 Creşterea tarifelor RCA poate genera lichidităţi pentru plata daunelor, dar 
şi blocaje economice, dacă transportatorii vor ieşi în stradă. 

 Orientarea clienţilor către preţ. 

 Concentrarea mare pe asigurările auto, cu o daunalitate ridicată. 

 Creşterea daunelor pe segmentul vătămărilor corporale.  

 Politica de „dumping” încă prezentă în rândul asigurătorilor/ brokerilor.

Oportunități

 Vânzarea online ca şi canal alternativ de distribuţie a produselor nu foarte 
complexe. 

 Cadrul legislativ pentru asigurările de sănătate (deductibilitate totală),   
precum şi anunţul unor noi jucători de a intra pe piaţa asigurărilor de 
sănătate. 

 Creşterea gradului de absorbţie a fondurilor europene cu impact direct 
asupra creşterii investiţiilor (65% în octombrie, estimat să ajungă la 70% până 
la sfârşitul anului, faţă de 58,55% la final de 2014 şi sub 10% în 2012 – cea mai 
mică dintre toate statele membre UE).

Amenințări

 Contextul economic şi politic dificil şi instabil.  

 Neîncrederea clienţilor în sistem, neconștientizarea nevoii de asigurare. 

 Birocraţia.  

 Nu există experienţă pe partea de aplicare a normativelor pentru aplicarea 
la fondurile europene, prin urmare multe licitaţii pentru proiecte importante 
se amână la nesfârşit sau se anulează.  

 Lipsa banilor la bugetele de stat ce au impact direct asupra anulării 
contractelor sau finalizării la timp a proiectelor importante de infrastructură.

Gheorghe GRAD 
Director General,  

SRBA Broker 

Puncte tari

 Cota de piață 
dominantă.

Puncte slabe

 Concentrarea asigurătorilor „împotriva” 
brokerilor.

Oportunități

 Preluare brokeri mici care renunță la activitate.

Amenințări

 Înăsprirea condițiilor juridice de funcționare  
prin modificarea normelor de către ASF.

Antonio BABETI, 
Director General, 

GLOBASIG Broker

Puncte tari

 Cred că, la o primă 
vedere, creşterea pieţei 
de asigurări reprezintă 
un real câştig. Rămâne 
să analizăm cu atenţie 

după încheierea acestui an care au fost cu 
adevărat motivele acestei creşteri şi dacă acestea 
sunt unele sănătoase sau sunt artificiale. Un alt 
câştig îl reprezintă pachetul de reglementări emis 
de ASF.

Puncte slabe

 Scăderea încrederii în sistem prin prisma 
deciziei ASF cu privire la ASTRA Asigurări, dar şi al 
tergiversării deciziilor finale.

Oportunități

 Aşa cum şi rezultatele o arată (cel puţin, în 
primele 9 luni) una dintre oportunitățile anului 
2015 a fost segmentul asigurărilor de viaţă şi 
sănătate.

Amenințări

 Pe fondul creşterilor foarte mari a tarifelor 
RCA, există riscul ca acoperirea parcului auto din 
România să scadă semnificativ.
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Ștefan PRIGOREANU 
CEO, MILLENIUM Insurance Broker

Puncte tari

 Politica fermă dusă de ASF, care a început să 
disciplineze piaţa de asigurări. 

 Reluarea creşterii pieţei de asigurări. Nu există motive 
să nu se înregistreze măcar o creștere de 6% pe tot anul 
2015. 

 Creşterea pieţei de brokeraj.

Puncte slabe

 Existenţa unor asigurători care nu îndeplinesc cerinţele minime de lichiditate şi/
sau solvabilitate şi care totuşi funcţionează. 

 Existenţa a doi asigurători mari în redresare financiară, unul de mai bine de un an. 

 Gestionarea situaţiei de la ASTRA.

 Gestionarea de către FGA a situaţiei de la ASTRA: constatări de daună făcute cu 
întârziere de o lună, dosare neachitate.

Oportunități

 Migrarea spre brokeraj a unor specialişti în asigurări, contribuind astfel la 
creşterea satisfacţiei clienţilor noştri.

Amenințări

 Frauda în asigurări, fenomen care a luat amploare şi în 2015.

 Încrederea în piaţa asigurărilor, grav zdruncinată de fenomenul ASTRA, dar şi de 
introducerea în redresare financiară pentru EUROINS, alături de CARPATICA Asig.

Alexandru APOSTOL 
Director General, 

MAXYGO Broker 

Puncte tari

 Prin deciziile 
luate, ASF a transmis 
un semnal ferm 
că regulile trebuie 

respectate de către toţi jucătorii din piaţa 
asigurărilor.  

Puncte slabe

 A scăzut nivelul de încredere al clienţilor în  
piaţa asigurărilor din România.

Oportunități

 Orientarea brokerilor de asigurare spre 
creşterea calităţii şi diversităţii serviciilor oferite 
clienţilor. 

Amenințări

 Dorinţa asigurătorilor de a acoperi 
pierderile din zona asigurărilor auto a 
determinat o dinamică accentuată a creşterii 
nivelului preţurilor asigurărilor RCA, dar şi 
un climat de concurenţă neloială, atât între 
brokeri, cât şi între asigurători.

Alexandra DURBACĂ (ARSENIE) 
Director de Dezvoltare, INSIA Europe Broker

Puncte tari

 Revizuirea de către asigurători a subscrierii riscurilor auto şi a portofoliului de clienți.

 Impunerea unor principii şi a unui standard de funcţionare de către autorităţi, atât brokerilor, cât şi 
asigurătorilor. 

 Orientarea brokerilor şi asigurătorilor către dezvoltarea segmentului non-auto din portofoliu.

Puncte slabe

 Orientarea clienţilor către preţul cel mai mic, nu către o evaluare a raportului calitate-preț. 

 Segmentul auto este într-o pondere foarte mare în portofoliul asigurătorilor şi brokerilor. 

 Prăbuşirea companiei ASTRA.

Oportunități

 Creşterea interesului pentru asigurările de viaţă şi sănătate. 

 Deductibilitatea pentru asigurările private de sănătate a crescut la un total 800 euro pe an/persoană.

 Creşterea economică, ce s-ar putea reflecta şi în veniturile disponibile ale românilor.

Amenințări

 Contextul economic şi politic are un impact puternic asupra sectorului asigurărilor. 

 Implementarea unor măsuri care pot afecta puterea de cumpărare a clienţilor privind poliţele de asigurare.
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2016: Oportunități și Amenințări
Anul 2016 se anunță a fi unul cu 

multe provocări pentru industria de 

asigurări. Noul regim de solvabilitate în 

domeniul asigurărilor – Solvency II - va 

intra în vigoare începând cu 1 ianuarie şi 

vizează aplicarea unui set unitar de reguli 

la scară europeană, la nivelul tuturor 

companiilor de (re)asigurări, cu un volum 

anual de prime de peste 5 milioane 

euro sau cu rezerve tehnice de peste 25 

milioane euro.

Noua reglementare este cea mai 

mare schimbare din istoria industriei 

europene de asigurări. Modificările 

sunt substanţiale şi vor avea un impact 

semnificativ asupra modelului de business 

şi a supravegherii, care va fi bazată pe 

riscuri. Astfel, Solvency II va crea multe 

oportunităţi, dar şi ameninţări pentru 

jucătorii din industria locală.

Mişu NEGRIŢOIU 
Președinte, ASF - Autoritatea de 

Supraveghere Financiară

Oportunități

 Nivelul încă redus al pieței și 
dificultățile importante cu care aceasta se 
confruntă în prezent se pot transforma în 
oportunități pentru perioada următoare 
dacă se acționează eficient și diligent 
de către toate părțile implicate. ASF 
contribuie la acest efort prin trecerea 
la un sistem de supraveghere și control 
suplu și eficient, ce are ca ținte principale 
protecția consumatorilor, asigurarea 
stabilității financiare și dezvoltarea pieței.

 ASF va continua să îmbunătățească 
și să actualizeze cadrul de reglementare 
ca urmare a trecerii la regimul Solvency 
II. Aplicarea regimului acestuia, de la 
1 ianuarie 2016, reprezintă un efort 
important pentru companii, dar și 
oportunități de îmbunătățire ale 
solvabilității și transparenței.

 Atât gradul de penetrare, cât și 
densitatea asigurărilor în România se 
situează încă printre cele mai reduse din 
UE. Există oportunități reale de creștere 
mai ales pe segmentele de asigurare 
împotriva dezastrelor, asigurărilor 
agricole, asigurărilor de sănătate și 
asigurărilor de viață, având în vedere 
că, deși nivelul de trai în România este 
mai redus comparativ cu alte țări din UE, 
totuși numărul potențial de asigurați este 
ridicat, iar nevoia de protecție este de 
asemenea semnificativă (printre altele,  și 
ca urmare a îmbătrânirii populației).

 Principalele direcții vizate de ASF 
pentru dezvoltarea pieței asigurărilor 
sunt:

1. alinierea supravegherii și administrării 
riscurilor la standardele regimului 
Solvency II și confirmarea măsurilor 
de însănătoșire a pieței prin aplicarea 
cadrului legislativ adoptat;

2. actualizarea și simplificarea 
distribuției produselor de asigurare prin 
diversificarea canalelor de distribuție, 
inclusiv prin creșterea anvergurii 
implicării instituțiilor de credit în lanțul 
de distribuție;

3. lansarea de produse noi, în baza unei 
planificări sistematice, având în vedere 
asigurările auto, asigurările de viață și 
de sănătate, asigurările de locuință și 
proprietăți imobiliare, asigurările pentru 
agricultură, precum și fondurile mutuale 
în agricultură.

Amenințări

 O influență negativă asupra evoluției 
pieței asigurărilor în anul 2016 ar 
putea veni din partea societăților care 
în prezent se confruntă cu dificultăți 
financiare serioase, dacă măsurile de 
redresare nu vor determina, în timp util, 
restabilirea solvabilității și lichidității 
acestora. Există inclusiv posibilitatea ca 

și alți asigurători de talie mai mică să 
iasă din piață sau să renunțe la unele 
segmente de activitate. În acest context 
este sub semnul întrebării dacă piața 
are capacitatea de a prelua în totalitate 
portofoliile de asigurați ale societăților 
care au ieșit sau ar putea ieși din piață.

 De asemenea, una dintre cele mai 
importante amenințări pe termen scurt 
este pierderea încrederii populației în 
sistemul de asigurări, de aceea este 
esențial să avem un comportament 
corect al companiilor față de asigurați. 
ASF direcționează prioritar resursele 
și eforturile sale pentru îmbunătățirea 
protecției asiguraților, aceasta fiind 
chiar prioritatea principală în planul de 
activitate pentru anul 2016.

 Pe piața RCA ne confruntăm cu riscul 
de creștere substanțială a primelor, mai 
ales pentru flote, peste nivelul justificat 
de frecvența/severitatea daunelor și 
de costurile aferente unei funcționări 
eficiente. De aici, dar și din alte motive 
de natură economică și culturală, derivă 
și riscul unui grad de cuprindere în 
asigurarea RCA sub limita legală minimă 
la nivel european.

 Nu în ultimul rând, volatilitatea 
piețelor financiare și menținerea la un 
nivel scăzut a dobânzilor reprezintă 
amenințări importante mai ales la 
adresa bunei funcționări a segmentului 
asigurărilor de viață.

Remi VRIGNAUD 
Preşedinte, UNSAR 

CEO, ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări

Oportunități

 Implementarea standardelor 
directivei Solvency II reprezintă un 
punct esenţial. Este o şansă pentru 
piaţa românească de a se stabiliza şi 
profesionaliza în continuare, aderând la 
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principii care vor conduce la creşterea 
calităţii produselor şi serviciilor de 
asigurare. 

 Sunt încrezător că măsura cuprinsă 
în noul Cod Fiscal privind acordarea de 
deductibilităţi fiscale pentru asigurările 
private de sănătate va avea ca efect o 
creştere a numărului de poliţe, atât a 
celor de grup, cât şi a celor individuale. 
Deductibilităţile pentru asigurările 
private de sănătate pot ajunge la un 
nivel cumulat (angajat şi angajator) de 
800 euro pe an de persoană. Această 
măsură coroborată cu o politică 
publică în domeniul sănătăţii privind 
implementarea și dezvoltarea unui 
sistem de asigurări private de sănătate 
vor permite utilizarea potenţialului real al 
asigurărilor private în sistemul sanitar. 

 Trebuie să continuăm să contribuim 
la crearea unei pieţe stabile de 
asigurări, cât şi pentru creşterea 
gradului de penetrare a asigurărilor. 
Fiecare companie prezentă pe piaţa 

din România va trebui să contribuie 
activ la dezvoltarea portofoliului prin 
strategia proprie de business, dar şi prin 
conştientizarea şi susţinerea obiectivelor 
comune ale industriei. Analizând 
retrospectiv evoluţiile anului 2015, cred 
că experienţele şi mai ales provocările cu 
care ne-am confruntat vor impulsiona 
toate societăţile de asigurări să respecte 
întocmai cadrul legislativ prin politici 
echilibrate de business.

 Consider că 2016 este un moment 
propice pentru crearea de noi 
reglementări specifice şi măsuri care 
să ducă la o dezvoltare sănătoasă 
a pieţei asigurărilor din România. 
Întrucât este un punct de pornire în 
alinierea pieţei româneşti la standardele 

impuse de directiva Solvency II, sunt 

convins că putem contribui şi mai 

mult la consolidarea cadrului legislativ. 

Proiectul demarat de UNSAR privind 

sistematizarea metodelor de calcul 

ale despăgubirilor pentru vătămări 

corporale şi daune morale şi adoptarea 

de criterii obiective de evaluare creează 

această premisă şi sunt optimist în ceea 

ce priveşte eforturile noastre.

Amenințări

 Aş menţiona, în primul rând, riscurile 

reputaționale ale industriei. Anul 2015 

a adâncit neîncrederea consumatorului 

în companiile de asigurări, ca urmare 

a practicilor unor jucători şi fraudelor 

raportate la nivelul acestora. Mai mult, 

întreaga piaţă va continua să resimtă 

efecte de ordin financiar, operaţional şi 

chiar legislativ, rezultate din falimentul şi 

starea de dificultate a acestor companii 

cu cota de piaţă semnificativă pe 

anumite linii de business.

 Trebuie să învăţăm din lecţiile anului 

ce urmează să se încheie în curând şi să 

reconstruim încrederea consumatorului. 

Ne confruntăm în continuare cu un nivel 

crescut de opacitate în comunicarea cu 
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asiguratul şi trebuie să conştientizăm 
nevoia de transparentizare a datelor în 
sprijinul acestuia. Toate studiile făcute 
şi anul acesta de ASF se concentrează 
din fericire tot mai mult pe forţa şi 
stabilitatea financiară. Este drept că 
piaţa încă are probleme de rezolvat, 
dar trebuie să facem tot posibilul să 
recâştigăm încrederea clienţilor.

 Nu în ultimul rând, impredictibilitatea 
legislativă poate reprezenta în 
continuare un risc pentru industrie. Pe 
fondul evoluţiilor anului 2015, sperăm să 
nu avem parte de alte iniţiative menite să 
destabilizeze piaţa de asigurări.

Bogdan ANDRIESCU  
Preşedinte, UNSICAR - Uniunea Naţională a 

Societăţilor de Intermediere şi Consultanță 

în Asigurări

Oportunități

 Anul 2016 va fi, probabil, unul 
al reașezării și consolidării pieței de 
asigurări, odată cu aplicarea cerințelor 

noului regim de solvabilitate. În același 
timp, piața de brokeraj va intra în 2016 
mai puternică din punct de vedere al 
capitalului financiar, chiar dacă va avea 
o dimensiune redusă față de ceea ce 
avem astăzi. Acestea sunt, din punctul 
meu de vedere, oportunități care, odată 
fructificate, pot sprijini procesul de 
recâștigare a încrederii consumatorilor 
în piața de asigurări, alături de 
eficientizarea şi creşterea calităţii 
distribuţiei produselor de asigurări.

Amenințări

 În 2016 ne vom confrunta, în primul 
rând, cu o amenințare directă și deloc 
controlabilă, care este legată de zona 
politică, având în vedere alegerile 
legislative ce vor avea loc. De asemenea, 
un eventual derapaj la nivel macro-
economic poate induce efecte puternic 
negative în piața de asigurări.

 O altă amenințare, deloc de neglijat, 
care va continua să pună presiune asupra 
profitabilității și imaginii pieței este 

legată de despăgubirile plătite pentru 
vătămări corporale și daune morale, al 
căror nivel se menține pe o tendință de 
creștere. Este de văzut, de asemenea, 
cum vor gestiona FGA, BAAR și 
Autoritatea de Supraveghere Financiară 
situația despăgubirilor pentru păgubiții 
ASTRA din România și din străinătate, 
astfel încât insolvența acestei companii 
să nu se transforme într-o amenințare 
reală la stabilitatea pieței.

Mihai TECĂU  
Președinte Directorat, OMNIASIG VIG

În 2016 este nevoie de creșterea 
nivelului de informare și educare a 
clienților. Oamenii trebuie să înțeleagă, 
în primul rând, că trebuie să judece 
produsele de asigurare după nivelul 
de siguranţă pe care acestea îl oferă, 
precum şi după încrederea, seriozitatea 
şi stabilitatea pe care le are respectiva 
companie de asigurări, alături de 

modalitatea de relaţionare cu asiguratul 

în procesul de despăgubire. 
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Credem că există un potențial 
de creștere atât în zona de persoane 
fizice, cât și în zona corporate și a 
întreprinderilor mici și mijlocii, segment 
în care OMNIASIG continuă să fie lider 
de piață. Aceasta mai ales în contextul 
în care, dacă ne referim strict la sectorul 
IMM, 50-60% din firmele aflate în 
activitate sunt neasigurate. Şi pe 
segmentul property există potenţial de 
creştere, acesta fiind direct corelat cu 
gradul de dezvoltare economică.  

Pe zona asigurărilor de răspundere 
civilă obligatorie (RCA) considerăm că 
vor exista, în continuare, provocări foarte 
mari cu privire la profitabilitatea acestei 
linii de business, mai ales în contextul 
în care nu avem încă un cadru legal 
mai bine definit și plafoane mai realiste 
privind despăgubirile care pot fi acordate 
în cazurile de vătămări corporale și 
daune morale. Companiile se confruntă 
aici cu pierderi foarte mari cauzate de 
discrepanța dintre primele încasate 
și daunalitatea, aflată în permanentă 
creștere.

Adrian MARIN  
CEO, GENERALI România

Oportunități

 Creșterea limitei de deductibilitate 
pe segmentul asigurărilor private de 
sănătate de la 250 euro la 400 euro pe an, 
începând cu 1 ianuarie 2016 (facilitatea 
fiscală a fost extinsă și pentru primele 
plătite individual, nu doar pentru cele 
susținute de către angajator); potențial 
de creștere pe acest segment.

 Consolidarea pieței ca urmare a 
implementării directivei Solvency II, care 
va conduce implicit la stabilitatea pieței 
și la creșterea încrederii consumatorilor 
în sectorul asigurărilor.

 Potențial de creștere a volumului 
de business pe următoarele segmente 
de asigurări: IMM, asigurări corporate 
(investiții mai multe), asigurări de 
răspundere (evenimentele neplăcute 
petrecute în 2015 vor conduce la 
conștientizarea riscurilor asumate de 

către anumite instituții, persoane, care 
vor lua în calcul încheierea de astfel de 
asigurări).

 Venituri în creștere în sectorul 
bugetar, cu posibile efecte în domeniul 
creditării și, în consecință, pe segmentul 
asigurărilor obligatorii de locuințe și de 
viață aferente creditelor.

Amenințări

 Risc de catastrofe naturale (cutremur 
major).

 Risc geopolitic legat de posibile 
conflicte militare.

 Riscul ca o parte din asigurători să nu 
facă față noilor cerințe Solvency II, risc 
transpus într-o presiune suplimentară 
pe fondurile de protecție (fondul de 
garantare, de rezoluție etc.) care va 
conduce la creșterea contribuțiilor 
asigurătorilor pentru aceste fonduri cu 
sume ce ar fi putut fi folosite pentru 
dezvoltare și investiție versus restabilirea 
echilibrului pieței.

Anca BĂBĂNEAȚĂ  
CEO, GOTHAER Asigurări Reasigurări

Oportunități

 Contextul economic prezintă 
oportunităţi suficiente de dezvoltare 
şi creştere, dar, atâta timp cât punctele 
slabe nu sunt soluționate, oportunităţile 
nu vor putea fi fructificate în mod real. Şi 
cred că e nevoie de o resetare a valorilor 
la nivelul industriei.

Amenințări

 Ameninţările principale sunt date 
de o prea îndelungată perioadă de 
pierderi cumulate la nivelul industriei. 
Iar dacă lucrurile nu se vor redresa din 
perspectiva rezultatelor, investitorii vor 
fi obligaţi să îşi reconsidere strategiile la 
nivelul pieţei.

James GRINDLEY 
CEO, CertAsig

Oportunități

 Solvency II o să schimbe „regulile 
jocului”.

Amenințări

 Mediul politic instabil poate întârzia 
și mai mult finanțarea publică a unor 
proiecte, care ar stimula economia locală 
și care pot fi asigurate.

Gabriel OLTEAN 
CEO, FORTE Asigurări

Oportunități

 Va exista o mai mare stabilitate 
a companiilor şi o transparenţă 
operaţională după implementarea 
Solvency II.

Amenințări

 Ameninţarea principală este, în mod 
ironic, trecerea prin „furcile caudine” a 
implementării Solvency II. 

 Menţinerea volatilităţii  pieţei 
manifestă anul acesta, însă care va fi 
îndreptată cu precădere către asigurătorii 
mari.  

 Motive de îngrijorare vor exista şi 
din prisma sustenabilităţii preţului. Pe 
segmentul RCA, preţul a atins nivelul 
maxim şi la nivelul pieţei europene.

Marius POPESCU 
CEO, NN Asigurări de Viață

Oportunități

 Directiva Solvency II este principala 
oportunitate și totodată provocare 
pentru industria de asigurări din 
România în 2016. Deși alinierea la 
cerințele de reglementare impuse 
începând cu 1 ianuarie 2016 ar putea fi 
dificilă, mai ales pentru asigurătorii care 
nu s-au pregătit din timp pentru acest 
lucru, Solvency II va avea o contribuție 
importantă la dezvoltarea pieței 
asigurărilor. 

 Creșterea plafonului de 
deductibilitate acordat pentru asigurările 
private de sănătate începând din 2016, 
ca parte a noului Cod Fiscal, reprezintă o 
oportunitate importantă pentru industrie 
în anul viitor. Facilitatea fiscală a fost 
extinsă de la 250 la 400 euro anual per 
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asigurat, astfel că deductibilitatea poate 
ajunge la un nivel cumulat de 800 euro 
pe an pentru primele plătite individual și 
cele susținute de către angajator ale unei 
persoane. 

 Perspectivele de creștere economică 
din următorii ani și tendințele de 
schimbare a atitudinii românilor cu 
privire la responsabilitatea individuală 
pentru planificarea financiară reprezintă 
o oportunitate importantă pentru 
industria asigurărilor de viață în 2016.

Emilia BUNEA 
CEO, METROPOLITAN Life

Oportunități

 Un segment de oportunitate va fi 
cel al companiilor, care simt creșterea 
economică atât în dezvoltarea business-
ului lor, cât și în intensificarea competiției 
pentru talente, care va impune oferirea 
de beneficii pentru angajați din ce în ce 
mai variate. În acest context, dezvoltarea 
și transformarea companiilor va duce 
la o creștere a cererii și a diversificării 
produselor de asigurări.

 Continuarea eforturilor de educație 
financiară, din partea companiilor de 
asigurări care va aduce, gradat, o creștere 
a gradului de penetrare, încă foarte 
redus.

Amenințări

 Posibilitatea ca anumite societăți să 
nu poată susține majorările de capital 
necesare în contextul reglementării 
Solvency II, care va intra în vigoare din 
2016, ar putea determina scăderea 
încrederii românilor în industria 
asigurărilor.

Paul SWOBODA 
Preşedinte Directorat, GRAWE România

Oportunitățile și amenințările 
anului 2016 rămân aceleași ca și în 2015 
– avem o imagine mult mai clară acum a 
nivelului de stabilitate a asigurătorilor și 
aceasta este o oportunitate de a diminua 
amenințările la siguranța financiară 
a pieței de asigurări. Totodată, nu ne 

așteptăm să fie un an ușor – șocurile pe 

care le-a resimțit piața și, prin aceasta, 

buna imagine a tuturor jucătorilor, nu 

au fost încă resorbite. Principala calitate 

a pieței de asigurări este că va rezista 

oricăror „seisme” și că, odată demonstrat 

acest lucru, putem să ne continuăm și 

crește activitatea pe baze solide și sigure.

Dan DOBRE 
Director Comercial, SIGNAL IDUNA

Oportunități

 Creşterea facilităţilor fiscale pentru 

asigurările de sănătate, atât pentru 

companii, cât şi pentru angajaţi.

 Potenţial de vânzări pe canale de 

distribuţie directă (online, telesales).

 Inovaţiile de produs şi administrare 

ale unei pieţe în continuă creştere.

 Creşterea nevoii de diferenţiere în 

politicile de beneficii pentru angajaţi ale 

companiilor din anumite sectoare de 

activitate.

Amenințări

 Contextul politic şi economic instabil 

şi întârzierea unei reforme a sănătăţii.       

 Creşterea venitului minim pe 

economie, care ar putea avea efect în 

diminuarea bugetelor disponibile pentru 

beneficii extra-salariale. 

Cristian FUGACIU 
Director General, MARSH România

Oportunități

 Creșterea preconizată a investițiilor 

străine și publice poate conduce la 

redresarea segmentelor importante din 

economie.  

 Estimăm că va exista și o creștere a 

vânzărilor online ca urmare a cadrului 

legal creat de autorități. 

 Accentul care se pune din ce în ce 

mai mult pe datele colectate din piață 

și pe programele care pot valorifica și 

analiza aceste date pentru o mai bună 

predictibilitate a daunelor.  

Amenințări

 Riscurile cu care se pot confrunta 

companiile sunt din ce în ce mai 

complexe și au nevoie de produse de 

asigurare corespunzătoare. Piața este în 

dezvoltare, însă pentru că se întâmplă să 

fie nevoie rapid de produse sofisticate, 

uneori nu este timp suficient ca acestea 

să fie create local și de aceea se caută 

soluții de asigurare pe piețele externe.

Marius LASLO 
Director Executiv, DESTINE Broker

Oportunități

 Stimulente de natură fiscală pentru 

asigurările de sănătate şi pentru pensii.

 Există un potenţial ridicat din punctul 

de vedere al numărului de locuitori, de 

vehicule, de locuinţe.    

 Orientarea către canalele de vânzare 

online.

 Implementarea Solvency II care va 

reglementa solvabilitatea companiilor de 

asigurare. 

Amenințări

 Pierderea încrederii populaţiei în 

industria de asigurări (faliment ASTRA, 

situaţia CARPATICA şi EUROINS). 

Carmen COTRĂU 
Director General, INTER Broker

Oportunități

 Implementarea Solvency II, fuziuni şi 

achiziţii.

Amenințări

 Implementarea defectuoasă a 

modificărilor legislative impuse de ASF, 

diminuarea gradului de cuprindere în 

asigurare a autovehiculelor datorită 

preţurilor la RCA, modificări impuse 

de valul de terorism şi situaţia politică 

tensionată din Europa.
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Victor ȘRAER 
Managing Partner, OTTO Broker

Solvency II şi situaţia din piaţa 
RCA pot fi încadrate, din punctul meu 
de vedere, atât la oportunităţi, cât şi 
la ameninţări. Aceste două provocări 
vor îmbrăca fie o formă, fie pe cealaltă, 
în funcţie de modul în care jucătorii 
din piaţă vor reuşi să le gestioneze. De 
asemenea, soluţionarea şi gestionarea 
situaţiei de la ASTRA poate fi o 
oportunitate sau o ameninţare pentru 
piaţă, în funcţie de cum vor percepe 
clienţii întregul proces. Eu văd o 
oportunitate şi în creşterea calităţii 
serviciilor, care să ducă la creşterea 
încrederii şi apoi efectele pozitive vor fi 
multiple.

Octavian TATOMIRESCU 
Director General, CAMPION Broker

Oportunități

 Oportunităţile derivă din noile 
proiecte şi reglementări ale Autorităţii 
de Supraveghere Financiară în ceea 
ce priveşte protecţia consumatorilor 
de asigurări, pregătirea continuă a 
personalului implicat în activitatea 
de asigurare, alinierea la standardele 
europene. Reorientarea atenţiei forţei de 
vânzare spre alte produse de asigurare, 
care va necesita profesionalizarea 
continuă a acesteia, ceea ce, în opinia 
noastră, va aduce un plus de valoare 
întregii pieţe a asigurărilor.

Amenințări

 Ameninţările vor veni din 
incapacitatea unor jucători de a se alinia 
noilor prevederi de capitalizare, respectiv 
implementării Solvency II. De asemenea, 
potenţialul financiar redus al persoanelor 
fizice şi limitarea bugetelor alocate 
asigurărilor de către persoanele juridice 
vor conduce la îngreunarea capacităţii 
jucătorilor din piaţă de a înclina balanţa 
spre alte tipuri de asigurări decât cele 
auto. Instabilitatea politică şi economică 
la nivel internaţional reprezintă 
ameninţările care vor impacta întregul 
sistem.

Adriana GRECU 
CEO, AON România

Oportunități

 Îmbunătăţirea solvabilităţii ca urmare 
a trecerii la Solvency II. 

 Redimensionarea pieţei de brokeraj 
ca urmare a cerinţei privind valoarea 
minimă a capitalului minim de 150.000 
lei.

Amenințări

 Regimul politic instabil - 
alegerile parlamentare din 2016.                                   
 Dificultăţile financiare ale mai multor 
jucători din piaţă cu efecte directe 
asupra evoluţiei stabile a pieţei şi asupra 
imaginii şi încrederii clienţilor în aceasta. 
 Creşterea tarifelor RCA poate genera 
lichidităţi pentru plata daunelor, dar şi 
blocaje economice, dacă transportatorii 
vor ieşi în stradă.

Gheorghe GRAD 
Director General, SRBA Broker

Oportunități

 Continuarea activităţii de preluare a 
brokerilor mici din piaţă.

Amenințări

 Efectul Solvency II şi reducerea 
numărului de asigurători şi consecinţele 
care decurg de aici. 

Antonio BABETI 
Director General, GLOBASIG Broker

Oportunități

 Vânzarea online, dar şi asigurările 
de viaţă şi sănătate. Atât prin setul de 
norme aprobat de către ASF, dar şi în 
contextul aplicării directivei Solvency II, 
ne aşteptăm la o normalizare a pieţei de 
asigurări.

Amenințări

 Nealinierea mai multor societăţi 
la solicitările Solvency II, restrângerea 
numărului de asigurători reprezentând 
pentru noi, brokerii, un dezavantaj. Un 
alt factor important îl reprezintă actualul 
context geopolitic şi eventualele sale 
implicaţii asupra pieţei de asigurări.

Ștefan PRIGOREANU 
CEO, MILLENIUM Insurance Broker

Oportunități

 Consolidarea industriei, prin creşterea 
încrederii consumatorului. 

 Uşoară creştere a consumului şi a 
nivelului salariilor pentru bugetari.

Amenințări

 Există riscul ca cel puţin încă o 
companie de asigurări să aibă aceeaşi 
soartă ca ASTRA.

 Riscul de suprareglementare este în 
continuare omniprezent.
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 Proiectul de regulament privind 
pregătirea profesională introduce 
modificări de substanţă şi noi exigențe în 
curs, dar şi în examinare.

 Nu în ultimul rând, de la 1 ianuarie 
2016 intră în vigoare şi se aplică Norma 
privind gestionarea riscurilor informatice 
precum şi cea de comerţ online cu 
asigurări. Ambele introduc multe 
elemente de noutate, mai  multă stricteţe 
şi disciplină.

 Estimez că frauda în asigurări va lua 
proporţii în contextul creşterii tarifelor la 
poliţele RCA. Mai multe maşini vor circula 
fără asigurare.

Alexandru APOSTOL 
Director General, MAXYGO Broker 

Oportunități

 Orientarea spre calitatea serviciilor, 
atât a brokerilor, cât şi a asigurătorilor. 

Amenințări

 Situaţia financiară dificilă a 
mai multor asigurători orientaţi 
preponderent pe vânzarea RCA şi 
exigențele impuse de Solvency II 
începând cu 1 ianuarie 2016 determină 
ca principala ameninţare să fie 
potenţialul unor noi ieşiri din „piață'' a 
unor asigurători.

Alexandra DURBACĂ (ARSENIE) 
Director de dezvoltare, INSIA Europe Broker

Oportunități

 Creşterea economică.

 Stimulente de natură fiscală (pentru 
asigurările de viaţă).

 Implementarea Solvency II care va 
reglementa solvabilitatea companiilor.

 Diversificarea portofoliilor de 
produse şi adaptarea la client.

Amenințări

 Lipsa de predictibilitate a deciziilor 
la nivel guvernamental, respectiv 
o eventuală instabilitate politică 
şi economică care ar putea crea 
nesiguranţă în piaţă.

 Dependenţa veniturilor asigurătorilor 
şi brokerilor de poliţele auto, atât RCA, 
cât şi CASCO, care duce la o instabilitate a 
portofoliului.

 Lipsa încrederii asiguraţilor în piaţa 
de asigurări.

Andreea RADU
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Rezultatele BSRE pentru 21 de asigurători 

10 societăţi se conformează 
Solvency II

Scopul principal al acestui demers a fost acela de a evalua 
nivelul de pregătire a societăţilor participante de a face faţă 
prevederilor regimului de Solvency II, care va fi aplicat începând cu 
1 ianuarie 2016. De asemenea, exerciţiul BSRE a evaluat soliditatea 
financiară şi situaţia solvabilităţii societăţilor de asigurare 
participante, în baza regimului de Solvency I, prin intermediul 
analizelor efectuate pentru data de referinţă  
31 decembrie 2014, anunţă autoritatea. 

Evaluările au fost realizate de către şapte auditori: BDO 
Audit, Deloitte Audit, Mazars România, PwC România, Grant 
Thorton Grecia, KPMG Audit şi MZF Financial Advisory. Toate 
costurile de audit generate de evaluarea activelor şi pasivelor au 
fost suportate de către societăţile participante la acest exerciţiu.

Cele 21 de societăţi participante la acest exerciţiu au fost: 

ABC Asigurări

ASITO KAPITAL

ASIMED

ATE Insurance România

BCR Asigurări de Viaţă 
BRD Asigurări de Viaţă

CertAsig

CITY Insurance

CREDIT EUROPE Asigurări

ERGO Asigurări de Viaţă

EUROLIFE ERB Asigurări Generale

EUROLIFE ERB Asigurări de Viaţă

FATA Asigurări

FORTE Asigurări

GARANTA

GOTHAER Asigurări Reasigurări

GRAWE România

LIG Insurance 

ONIX Asigurări

SIGNAL IDUNA 

UNIQA Asigurări de Viaţă

În urma rezultatelor exerciţiului BSRE şi ţinând cont de 
prevederile regimului Solvency I, societăţile de asigurare 
participante au fost grupate după cum urmează:

Autoritatea de Supraveghere Financiară (ASF) a anuțat finalizarea programului de 
evaluare a activelor şi pasivelor (Balance Sheet Review Extended - BSRE) pentru încă 
21 de societăţi de asigurare ce deţin cumulat o cotă de aproximativ 20% din piaţa de 
profil. 

Solvency II
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Solvency II

Grupa 1 de asigurători: societăţi de asigurare care deţin 
capitaluri proprii negative - LIG Insurance.

Grupa 2 de asigurători: societăţi de asigurare care nu 
deţin o marjă de solvabilitate disponibilă mai mare decât fondul 
de siguranţă - FORTE Asigurări, ABC Asigurări, ASITO KAPITAL şi 
CertAsig.

Grupa 3 de asigurători: societăţi de asigurare care nu 
deţin o marjă de solvabilitate disponibilă mai mare decât marja 
minimă de solvabilitate – nu au fost identificate cazuri.

Grupa 4 de asigurători: societăţi de asigurare care nu 
deţin active admise să acopere rezervele tehnice brute – FORTE 
Asigurări, LIG Insurance şi CertAsig.

Grupa 5 de asigurători: societăţi de asigurare care 
îndeplinesc cerinţele de solvabilitate (de exemplu, marja 
de solvabilitate disponibilă mai mare decât marja minimă 
de solvabilitate şi decât fondul de siguranţă) – 16 societăţi, 
respectiv: ASIMED, BRD Asigurări de Viaţă, GOTHAER Asigurări 
Reasigurări, GRAWE România, UNIQA Asigurări de Viaţă, BCR 
Asigurări de Viaţă, ONIX Asigurări, ATE Insurance România, 
GARANTA, ERB Asigurări Generale, ERB Asigurări de Viaţă, 
ERGO Asigurări de Viaţă, SIGNAL IDUNA, FATA Asigurări, 
CREDIT EUROPE şi CITY Insurance. Cu toate acestea, CITY nu se 
încadrează în cerinţele minime de lichiditate.

Astfel, din numărul total de 21 de societăţi de asigurare 
participante la exerciţiul BSRE, cinci societăţi (FORTE Asigurări, 
ABC Asigurări, ASITO KAPITAL, CertAsig şi LIG Insurance), care 
subscriu riscuri doar din categoria asigurărilor generale, nu 
respectă, după ajustările efectuate de auditori, prevederile 
legale referitoare la solvabilitate, din care trei (FORTE, CertAsig 
şi LIG) nu respectă nici prevederile referitoare la acoperirea 
rezervelor tehnice cu active admise.

Rezultatele exerciţiului BSRE, Solvency II
Pe baza rezultatelor exerciţiului BSRE şi ţinând cont de 

prevederile regimului Solvency II, societăţile de asigurare 
participante au fost grupate după cum urmează:

Grupa 1 de asigurători: societăţi de asigurare care deţin 
fonduri proprii negative - LIG Insurance.

Grupa 2 de asigurători: societăţi de asigurare care, 
în baza rezultatelor exerciţiului BSRE şi fără a afecta vreuna 
dintre măsurile următoare de ajustare luate după realizarea 
exercițiului, nu îndeplinesc prevederile privind cerinţa de capital 
minim (MCR) ‐ SIGNAL IDUNA, FORTE Asigurări, GOTHAER 
Asigurări Reasigurări, FATA Asigurări, ABC Asigurări, ATE 
Insurance România şi ASITO KAPITAL.

Grupa 3 de asigurători: societăţi de asigurare care, 
în baza rezultatelor exerciţiului BSRE și fără a afecta vreuna 
dintre măsurile următoare de ajustare luate după realizarea 
exercițiului, nu îndeplinesc prevederile privind cerința de capital 

de solvabilitate (SCR) ‐ SIGNAL IDUNA, FORTE Asigurări, Gothaer 

Asigurări Reasigurări, CertAsig, CREDIT EUROPE Asigurări și CITY 

Insurance. 

Capitaluri 
proprii

Bilanț raportat la 
ASF la 31.12.2014

Ajustările 
auditorului

Bilanț ajustat la 
31.12.2014

ASIMED 19.150 -2.169 16.981 

BRD Viață 54.913 -233 54.680 

GOTHAER 27.247 0 27.247 

GRAWE 62.861 -518 62.343 

UNIQA Viață 25.837 -132 25.705 

CITY 88.606 -23.690 64.916 

FORTE 24.083 -14.732 9.351 

BCR Viață 114.026 0 114.026 

ABC 17.859 -6.825 11.034 

ONIX 39.298 -2.826 36.472 

ATE 16.892 0 16.892 

LIG 36.318 -63.581 -27.263 

ASITO KAPITAL 17.850 -2.148 15.702 

GARANTA 57.142 5.136 62.278 

ERB Viață 28.738 -1.362 27.376 

ERB 23.640 0 23.640 

CERTASIG 18.403 -8.458 9.944 

FATA 17.191 -378 16.813 

SIGNAL IDUNA 18.788 0 18.788 

ERGO 23.842 -290 23.552 

CREDIT EUROPE 19.901 -136 19.765 

Total 752.587 -122.342 630.244 

Sursa: ASF -mii lei-
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Grupa 4 de asigurători: societăţi de asigurare care, în 

baza rezultatelor exerciţiului BSRE, îndeplinesc prevederile 

privind MCR şi SCR - ONIX Asigurări, BRD Asigurări de Viaţă, 

ASIMED, ERB Asigurări Generale, ERB Asigurări de Viaţă, UNIQA 

Asigurări de Viaţă, GRAWE România, GARANTA, BCR Asigurări de 

Viaţă şi ERGO Asigurări de Viaţă.

Astfel, din numărul total de 21 de societăţi de asigurare 

participante, 4 societăţi nu respectă cerinţa de capital minim 

(MCR), dar o respectă pe cea de capital de solvabilitate (SCR), 

3 societăţi nu respectă SCR, dar o respectă pe cea de MCR, 4 

societăţi nu respectă nici cerinţa de MCR, nici pe cea de SCR, iar 

restul de 10 societăţi se conformează cadrului de reglementare 

Solvency II.

Măsuri consecutive studiului
Rezultatele exerciţiului BSRE au evidenţiat mai multe 

deficiențe care trebuie corectate de către societăţile de asigurare 
participante prin implementarea măsurilor de follow‐up ce 
au ca scop restabilirea unei poziţii solide privind solvabilitatea 
sau remedierea altor deficiențe identificate de către auditorii 
independenţi, precizează ASF. 

Societăţile de asigurare participante sunt obligate 
să transmită ASF un plan de măsuri în vederea remedierii 
aspectelor constatate în urma derulării exerciţiului BSRE, în 
termen de 15 zile calendaristice de la data primirii deciziei 
referitoare la comunicarea rezultatelor exerciţiului BSRE şi a 
măsurilor de supraveghere. ASF va avea în vedere toate măsurile 
deja implementate de către societăţile participante după data 
de referinţă a exerciţiului BSRE.

ASF va analiza planurile de măsuri primite într-un termen 
de 5 zile calendaristice de la data transmiterii acestora, dar nu 
mai târziu de data de 11 decembrie 2015 şi va face recomandări 
după caz, în vederea completării şi/sau modificării acestora. 

În situația în care ASF consideră că planurile de măsuri 
nu sunt realiste sau constată că societăţile de asigurare nu 
au înregistrat un progres semnificativ în restabilirea situaţiei 
financiare sau a solvabilităţii, ori nu au realizat restabilirea 
situaţiei financiare sau a solvabilităţii la sfârşitul termenelor 
stabilite, va lua în termen de patru săptămâni toate măsurile 
necesare pentru a proteja interesele asiguraţilor.

În prima parte a acestui an, 13 societăţi de asigurare, care 
deţin cumulat peste 80% din piaţa autohtonă de profil, au fost 
incluse în cadrul unui exerciţiu de evaluare independentă a 
activelor şi pasivelor şi de efectuare a unui test de stres (Balance 
Sheet Review - BSR & Stress Test - ST).

                                                                            Mihai CRĂCEA

Societăți 
participante

Fonduri 
eligibile 
pentru 

acoperirea 
SCR

Fonduri 
eligibile 
pentru 

acoperirea 
MCR

Fonduri proprii Cerința de capital Excedent/deficit

SCR MCR

Excedentul 
/deficitul 

fondurilor 
proprii față de 

SCR

Excedentul/ 
deficitul 

fondurilor proprii 
față de MCR

Rata SCR Rata MCR

ASIMED 16.748 16.748 8.861 16.584 7.888 164 189% 101% 
BRD Viață 95.313 95.313 51.983 27.789 43.330 67.524 183% 343% 
GOTHAER 14.538 12.119 32.114 16.583 -17.575 -4.465 45% 73% 
GRAWE 73.236 73.236 26.167 32.663 47.069 40.573 280% 224% 
UNIQA Viață 20.238 20.238 7.276 16.586 12.962 3.652 278% 122% 
CITY 75.871 75.871 103.898 25.974 -28.027 49.897 73% 292% 
FORTE 11.855 11.855 28.360 16.583 -16.505 -4.728 42% 71% 
BCR Viață 150.964 150.964 49.169 16.584 101.795 134.380 307% 910% 
ABC 13.696 13.696 12.252 16.584 1.444 -2.888 112% 83% 
ONIX 44.621 44.621 43.837 16.584 784 28.037 102% 269% 
ATE 16.035 16.034 13.084 16.584 2.950 -549 123% 97% 
LIG -67.035 -67.035 52.625 23.681 -119.660 -90.716 -127% -283% 
ASITO KAPITAL 16.741 16.357 9.850 16.584 6.891 -227 170% 99% 
GARANTA 81.756 81.756 27.168 32.663 54.587 49.093 301% 250% 
ERB Viață 27.639 27.639 13.517 16.322 14.122 11.317 204% 169% 
ERB 23.856 23.856 6.862 16.331 16.994 7.525 348% 146% 
CERTASIG 16.730 16.730 28.261 16.584 -11.531 147 59% 101% 
FATA 13.238 13.238 7.765 16.331 5.474 -3.093 170% 81% 
SIGNAL IDUNA 6.989 5.947 9.506 16.322 -2.518 -10.375 74% 36% 
ERGO 27.483 27.483 6.540 16.590 20.943 10.893 420% 166% 
CREDIT EUROPE 20.283 20.283 56.603 16.584 -36.320 3.699 36% 122% 
Total 700.796 696.950 595.698 407.090 105.097 289.860 118% 171 

Solvency II

Sursa: ASF - mii lei

Societate 
participantă

Grad solvabilitate
Life Non-

Life
ASIMED - 104% 
BRD Viață 157% - 
GOTHAER - 156% 
GRAWE 231% 124% 
UNIQA Viață 141% - 
CITY - 133% 
FORTE - 55% 
BCR Viață 395% - 
ABC - 67% 
ONIX - 222% 
ATE - 102% 
LIG - -158% 
ASITO KAPITAL - 96% 
GARANTA 218% 130% 
ERB Viață 168% - 
ERB - 145% 
CERTASIG - 60% 
FATA - 103% 
SIGNAL IDUNA 113% - 
ERGO 146% - 
CREDIT EUROPE - 118% 

Sursa: ASF

Societate 
participantă

Grad acoperire 
a rezervelor 

Life Non-Life
ASIMED - 174% 
BRD Viata 121% - 
GOTHAER - 122% 
GRAWE 107% 1285% 
UNIQA Viata 198% - 
CITY - 101% 
FORTE - 88% 
BCR Viata 114% - 
ABC - 108% 
ONIX - 105% 
ATE - 162% 
LIG - 81% 
ASITO KAPITAL - 137% 
GARANTA 188% 130% 
ERB Viata 136% - 
ERB - 481% 
CERTASIG - 89% 
FATA - 153% 
SIGNAL IDUNA 159% - 
ERGO 106% - 
CREDIT EUROPE - 130% 
Total 115% 111% 
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Piaţa locală a asigurărilor va trece printr-o serie de transformări în 2016, odată cu 
implementarea directivei europene Solvency II. Aşadar, vă prezentăm cele mai 
importante efecte pe care le va avea noua reglementare asupra industriei din România.

În 2016, piața asigurărilor 
începe o nouă viață	

Transparență, stabilitate, consolidare, încredere, 

riscuri, capital și investiţii sunt cuvintele cheie care descriu 

efectele directivei Solvency II, conform opiniilor exprimate 

de reprezentanţii companiilor de asigurări şi ai brokerilor din 

piaţă.

Noul regim de solvabilitate va deveni obligatoriu 

începând cu prima zi a anului 2016 şi va fi aplicabil 

asigurătorilor, reasigurătorilor şi supraveghetorilor din 

Uniunea Europeană, inclusiv din România. Directiva reprezintă 

o provocare serioasă pentru toţi jucătorii, presupunând o 

mobilizare extraordinară de forţe, o regândire a conceptelor 

din asigurări şi un efort financiar considerabil pentru 

companii.

Solvency II este un regim de supraveghere bazat pe 

principii şi obiective care urmăreşte, printre alte elemente, 

evaluarea şi cuantificarea riscurilor pentru calcularea 

capitalului în scopul creşterii calităţii elementelor de capital 

disponibile pentru asigurători şi reasigurători, calculul 

necesarului de capital de solvabilitate, armonizarea şi 

uniformizarea practicilor de supraveghere la nivelul pieţei 

interne; responsabilizarea maximă a membrilor Consiliului 

de Administraţie/Supraveghere, Directoratului şi conducerii 

executive a societăţilor de asigurare în respectarea legislaţiei, 

inclusiv prin asigurarea calităţii profesionale şi a profilului 

moral ale persoanelor din conducerea executivă şi din alte 

funcţii de execuţie.

Predictibilitate şi stabilitate
Începând cu 1 ianuarie 2016, Solvency II se va aplica 

tuturor companiilor de asigurări şi reasigurări cu un volum anual 

de prime de peste 5 milioane euro sau cu rezerve tehnice de 

peste 25 milioane euro. În acest fel, normele Solvency II vor crea 

o bază financiară cu predictibilitate pentru piaţă şi vor contribui 

la creşterea stabilităţii.  Solvency II va schimba paradigmele 

şi va contribui în mod semnificativ la stabilitatea financiară a 

companiilor, ceea ce va avea ca principal efect creşterea gradului 

de încredere al clienţilor şi, în final, a gradului de penetrare al 

asigurărilor, a declarat Remi VRIGNAUD, Preşedinte, UNSAR - 
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Uniunea Naţională a Societăţilor de Asigurare şi Reasigurare din 

România, și CEO, ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări.

Şi Mihai TECĂU, Președinte Directorat, OMNIASIG 

VIG, subliniază că noile standarde vor contribui la creșterea 

stabilității pieței și vor crea o bază financiară cu predictibilitate 

pentru industrie. Astfel, evenimente precum cele întâmplate 

în 2015 nu vor mai fi posibile, sistemul își va elimina natural, 

înainte de a crea prejudicii publice, posibilele nereguli.

Stabilitatea, acesta ar trebui să fie principalul efect al 

Solvency II asupra industriei. O mai corectă şi transparentă 

modalitate de estimare a capitalului necesar în funcţie de 

abordarea şi strategia individuală a fiecărui asigurător în parte. 

Iar cu ajutorul reglementatorului, unul din efecte ar trebui să fie 

certitudinea adusă clienţilor asupra solvabilităţii asigurătorului 

pe care îl aleg, consideră Anca BĂBĂNEAȚĂ, CEO, GOTHAER 

Asigurări Reasigurări.

La rândul său, Paul SWOBODA, Preşedinte Directorat, 

GRAWE România Asigurare, apreciază că efectul cel mai 

important la care ne putem aștepta este acela de creștere a 

stabilității financiare a pieței de asigurări ca întreg, odată ce 

jucătorii mai „slabi” vor fi nevoiți să se recapitalizeze sau să iasă 

din piață.

Dan DOBRE, Director Comercial, SIGNAL IDUNA Asigurare 

Reasigurare, este de părere că introducerea regimului Solvency 

II reprezintă o schimbare semnificativă de perspectivă în 

comparaţie cu Solvency I şi o remediere a deficiențelor 

regimului actual de solvabilitate. Solvency II propune o abordare 

economică a evaluării riscului şi o creştere a transparenţei, ceea 

ce reprezintă un pas important spre armonizarea legislaţiilor 

naţionale şi convergența practicilor de supraveghere a asigurărilor 

în ţările din UE. Prin aceasta, Solvency II contribuie la creşterea 

stabilităţii sistemului financiar al Uniunii Europene şi,  implicit, al 

României. Ca o consecinţă primordială, îmbunătăţirea stabilităţii 

financiare a industriei asigurărilor în România conduce la 

îmbunătăţirea protecţiei asiguraţilor, a adăugat el.

Cristian FUGACIU, Director General, MARSH România, 

apreciază că Solvency II va conduce la creșterea securității 

financiare a asigurătorilor.

Transparență şi consolidare
Implementarea Solvency II va determina o aliniere la 

standarde comune, prin care vor fi mai uşor de urmărit şi 

evaluat situaţiile financiare ale jucătorilor din piaţa asigurărilor. 

Aplicarea directivei va asigura transparență şi o corectă informare 

a asiguraţilor şi în acelaşi timp va consolida credibilitatea 

consumatorilor de asigurări asupra sistemului, a spus Octavian 

TATOMIRESCU, Director General, CAMPION Broker de Asigurare.

În acelaşi timp, Marius POPESCU, CEO, NN Asigurări de 

Viață, a arătat că cel mai important efect al Solvency II este 

faptul că va susține creșterea încrederii românilor în piața de 

asigurări, directiva având în final rolul de a se asigura, prin 

cerințele de reglementare impuse, că interesele clienților 

sunt protejate la cele mai înalte standarde, aliniate normelor 

europene. Iar efectul pe termen lung va fi creșterea sustenabilă 

a industriei asigurărilor.

Antonio BABETI, Director General, GLOBASIG Broker 

de Asigurare Reasigurare, consideră că efectele Solvency 

II vor fi unele benefice, respectiv transparență cu privire la 

solvabilitatea reală a societăţilor de asigurare, la consolidarea 

pieţei şi la creşterea încrederii în sistem. Ne aşteptăm la o piaţă 

de asigurări sănătoasă unde interesele consumatorului să primeze, 

a spus el.

De asemenea, Mihai TECĂU susţine că Solvency II, prin 

schimbările fundamentale din multe arii de supraveghere a 

industriei de asigurări, va aduce transparență, o capitalizare mai 

bună a companiilor, precum și o protecţie sporită împotriva 

insolvenței. În consecință, piața se maturizează şi devine mai 

transparentă, companiile vor fi mult mai capitalizate și gata să 

răspundă celor mai stricte cerințe privind solvabilitatea. 

Adriana GRECU, CEO, AON România, este de părere că 

printre efectele aplicării noii directive europene se numără o 

transparență mai mare a pieţei, creşterea încrederii populaţiei 

în sistemul de asigurăr, consolidarea poziţiilor financiare şi a 

solvabilităţii, dar şi consolidarea pieţei de asigurări în general.

Reglementarea Solvency II va alinia piața asigurătorilor, 

reasigurătorilor și supraveghetorilor la standardele europene, 

având ca principal obiectiv o protecție sporită a clienților, creșterea 

încrederii acestora în companiile de asigurări și dezvoltarea 

Normele Solvency II vor crea o bază 
financiară cu predictibilitate pentru piaţă 
şi vor contribui la creşterea stabilităţii.

Remi VRIGNAUD, Preşedinte, UNSAR și CEO, ALLIANZ-ȚIRIAC 
Asigurări

 Deschiderea pieței la nivelul UE 
va însemna un acces mai ușor al 
asigurătorilor pe piețele statelor membre, 
ceea ce va avea ca rezultat intensificarea 
concurenței. 

Adrian MARIN, CEO, GENERALI România

Solvency II
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economică. Implementarea directivei va aduce schimbări 

notabile în cadrul industriei. Există o conștientizare a capitalizării 

impuse de aplicarea noii reglementări, prin urmare și o pregătire 

a organizațiilor pentru alinierea cu Solvency II. Cu toate acestea, 

pot fi companii vulnerabile la aplicarea reglementărilor precum 

cele care nu vor fi capabile să acopere nevoile de creștere a 

capitalului, a declarat Emilia BUNEA, CEO, METROPOLITAN Life. 

Şi Alexandra DURBACĂ (ARSENIE), Director de 

Dezvoltare, INSIA Europe Broker, este de părere că Solvency 

II va creşte gradul de transparență în industria asigurărilor, 

iar implementarea regulilor prudențiale mai stricte vor ajuta 

la consolidarea pieţei, ceea ce va aduce acesteia un plus de 

credibilitate în fața clienţilor.

Adrian MARIN, CEO, GENERALI România, a precizat că 

Solvency II va avea un impact pozitiv asupra clienţilor, care 

vor acorda mai multă încredere unui sistem de asigurări 

reglementat conform cerinţelor europene. În plus, asigurătorii 

care rămân în piaţă vor fi obligaţi să devină „client oriented”, iar 

prin calitatea serviciilor oferite vor beneficia de un capital de 

imagine important în fața clientului. Adrian MARIN a adăugat 

că principalul efect, cel care se va resimți cel mai repede și va fi 

cel mai vizibil, va fi consolidarea pieței.

Unele companii de profil vor fi puse în faţa unei alegeri 

între consolidarea business-ului sau chiar ieşirea din piaţa de 

asigurări. Va fi acordată o atenţie sporită strategiilor de subscriere 

şi profitabilităţii pe clase, a spus, la rândul său, James GRINDLEY, 

CEO, CERTASIG .

Victor ȘRAER, Managing Partner, OTTO Broker de 
Asigurare, a arătat că Solvency II va produce o serie întreagă de 
efecte şi se aşteaptă ca principalul beneficiu al noului regim de 
solvabilitate să fie creşterea încrederii în piaţa de asigurări.

De asemenea, Carmen COTRĂU, Director General, 
INTER Broker de Asigurare, precizează că, pe termen lung, 
capitalizarea companiilor de asigurări şi perfecţionarea 
sistemelor de management al riscurilor, al personalului vor 
determina creşterea gradului de încredere a populaţiei în 
domeniul asigurărilor şi implicit dezvoltarea pieţei.

Managementul riscurilor şi creşterea 
capitalului

Directorul GENERALI România a declarat că cerințele 
de capital și cele referitoare la guvernanță și management al 
riscului vor pune o presiune suplimentară atât pe asigurătorii 
actuali, cât şi pe cei care doresc să intre pe piaţa locală, aceştia 
fiind nevoiţi să-şi regândească strategia de intrare în piaţă, 
de dezvoltare, reducere sau chiar ieşire din piaţă pe noile 
considerente.

Anumiţi asigurători își vor creşte capitalul 
social pentru a se alinia cu riscurile 
asumate prin contractele de asigurare.

Adriana GRECU, CEO, AON România

 Piața se maturizează şi devine mai 
transparentă, companiile vor fi mult mai 
capitalizate și gata să răspundă celor mai 
stricte cerințe privind solvabilitatea.

 
Mihai TECĂU, Președinte Directorat, OMNIASIG VIG

Stabilitatea, acesta ar trebui să fie 
principalul efect al Solvency II asupra 
industriei.

Anca BĂBĂNEAȚĂ, CEO, GOTHAER Asigurări Reasigurări
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Adriana GRECU anticipează creşterea capitalului social la 
anumiţi asigurători pentru a se alinia cu riscurile asumate prin 
contractele de asigurare. Probabil că va însemna şi o creştere a 
primelor de asigurare pe unele segmente, a adăugat ea.

Gabriel OLTEAN, CEO, FORTE Asigurări, consideră că 
Solvency II va avea un impact semnificativ asupra sistemelor 
de identificare, evaluare şi administrare a riscurilor cu care se 
confruntă companiile de asigurare şi va asigura un cadru comun 
pentru toate companiile de asigurări din România şi UE în ceea 
ce privește managementul riscurilor. Pe de altă parte, cadrul 
Solvency II va avea impact direct în nivelul cerinţelor de capital 
prin corelarea acestora cu riscurile asumate şi liniile strategice 
şi de dezvoltare ale asigurătorilor. Gabriel OLTEAN a adăugat 
că, din punct de vedere al clienţilor, Solvency II va asigura o mai 
bună protecţie a acestora, deşi ar putea exista situaţii în care 
costul asigurării va creşte.

Cerințele de reglementare impuse de Solvency II aduc un 
nivel mai ridicat de comprehensivitate în procesul de evaluare 
a riscurilor decât cel din sistemul actual și cerințe de capital 
semnificativ mai mari în raport cu riscurile. Acestea ar fi cele mai 
vizibile efecte ale directivei care intră în vigoare la 1 ianuarie 
2016. Dincolo de creșterea cifrelor, cerința de capital din Solvency 
II este extinsă și asupra riscurilor care pot afecta compania de 
asigurări, altele decât cele aferente riscurilor subscrise prin polițele 
de asigurare, precum riscul de piață, riscul de contrapartidă, 
riscul de persistență sau riscul unor modificări imprevizibile în 
cheltuielile de administrare, cu impact negativ asupra rezultatelor 
financiare. Totodată, chiar și pentru riscurile de subscriere avute în 
vedere de Solvency I, evaluarea Solvency II este semnificativ mai 
complexă. Spre exemplu, este luat în calcul impactul riscului nu 
doar la nivelul daunelor, ci în ansamblul rezultatelor financiare 
ale companiei. Nu în ultimul rând, evaluarea cerințelor de capital 
în Solvency II are în vedere explicit nu doar prezentul, ci și viitorul 
sub forma evaluării efectului pe care o deviație adversă îl va avea 
asupra profiturilor viitoare, a declarat Marius POPESCU. Acesta 
subliniază că societăţile de asigurări de viață din România au 
început să-și evalueze business-ul și să-și regândească strategia 
în perspectiva directivei Solvency II încă de la începutul acestui 
an.

Totodată, Alexandru APOSTOL, Director General, MAXYGO 

Broker de Asigurare, apreciază că efectele aplicării Solvency II 

cu începere de la 1 ianuarie 2016 se simt deja. Astfel, acţionarii 

societăţilor de asigurări au făcut sau fac în perioada imediat 

următoare majorări de capital pentru a se putea încadra în noile 

cerinţe de solvabilitate. În acelaşi timp, există tendinţa creşterii 

bruşte a primelor de asigurare pe formele de asigurare cu 

expunere ridicată la riscuri, în special RCA.

Dan DOBRE arată că Solvency II încurajează o mai bună 

administrare a riscurilor prin măsuri de limitare a acestora şi 

diversificare şi oferă un spectru mai larg de active eligibile să 

acopere cerinţele de capital, permiţând optimizarea structurii 

capitalului asigurătorilor şi creşterea capacităţii de subscriere.

Obiectivul final al Solvency II este acela de a se asigura 
că interesele clientului sunt protejate în orice moment. Având 
în vedere că directiva Solvency II este extrem de stufoasă şi de 
tehnică, implementarea ei va fi, în sine, un efort semnificativ 
pentru societăţile de asigurare locale şi pentru supraveghetorul 
pieţei. Solvency II va avea o influenţă foarte mare asupra abordării 
riscului, a capitalului, produselor, preţurilor, distribuţiei, asupra 
tuturor proceselor operaţionale ale industriei asigurărilor în 
ansamblu, a explicat Marius LASLO, Director Executiv, DESTINE 
Broker de Asigurare - Reasigurare.

Antonio BABETI consideră că implementarea Solvency II a 

reprezentat o prioritate pentru majoritatea societăţilor, în anul 

2015. S-au făcut şi se fac în continuarea eforturi mari de aliniere 

la aceeaşi practică europeană (legislativă şi de supraveghere), 

atât din punct de vedere al capitalizării şi solvabilităţii, dar şi al 

reasigurării, adaptării strategiilor, evaluării riscului, optimizării 

costurilor, profitabilităţii companiilor etc.

Totodată, Victor ȘRAER se aşteaptă ca noua directivă 

să genereze şi efecte mai puţin pozitive, cum ar fi creşterea 

costurilor operaţionale şi dispariţia unor jucători, ceea ce, 

pe anumite segmente, ar putea genera riscul de apariţie a 

caracteristicilor unei pieţe de oligopol.

La rândul său, Ştefan PRIGOREANU, CEO, MILLENIUM 

Insurance Broker, atrage atenţia asupra faptului că, în teorie 

este bine că vom avea de-a face cu companii mai puternice, mai 

capitalizate şi mai solvabile, însă costurile acestei capitalizări se vor 

Solvency II

O reglementare mai strictă a industriei 
de asigurări din România poate crește 
atractivitatea pieței pentru posibili 
investitori care doresc un mediu de afaceri 
stabil. 

Emilia BUNEA, CEO, METROPOLITAN Life

Îmbunătăţirea stabilităţii financiare a 
industriei asigurărilor în România conduce 
la îmbunătăţirea protecţiei asiguraţilor.

Dan DOBRE, Director Comercial, SIGNAL IDUNA
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recupera în timp tot de la clienţi, fie prin creşteri tarifare, fie prin o 
mai mare exigență la daune sau printr-o combinaţie între acestea 
două.

Consider că efectul va fi categoric benefic pentru asiguraţi 
pe termen mediu şi lung, dar cu un cost pe măsură. Este mai mult 
decât previzibilă concentrarea pieţei de asigurări şi reducerea 
numărului de operatori şi asta duce în mod inevitabil la creşterea 
preţurilor asigurărilor (la RCA este mai vizibil acest fenomen în 
ultimele 2-3 luni,  în special la asiguraţii persoane juridice), a 
declarat Gheorghe GRAD, Director General, SRBA Broker de 
Asigurare.

Alexandra DURBACĂ afirmă că unele companii de 
asigurări vor fi nevoite să-şi majoreze capitalul social, ceea ce 
presupune costuri suplimentare, care pot duce la creşterea 
primelor de asigurare.

Şi Octavian TATOMIRESCU a subliniat că investiţiile pe care 
le vor efectua unele societăţi ar putea conduce la o creştere a 
tarifelor primelor de asigurare.

Dezvoltare la nivel UE
Gabriel OLTEAN a arătat că, după implementarea 

regimului Solvency II, companiile de asigurări vor putea 
opera pe piaţa Uniunii Europene în baza unei singure licenţe 
emise de autoritate,  pentru că va exista un cadru unificat de 
reglementare prudenţială pentru toate companiile de asigurare 
şi reasigurare din UE.

Deschiderea pieței la nivelul UE va însemna un acces mai 
ușor al asigurătorilor pe piețele statelor membre, ceea ce va avea ca 
rezultat intensificarea concurenței, consideră Adrian MARIN.

Un alt efect al Solvency II va fi creşterea competiţiei pe piaţa 
asigurărilor în Uniunea Europeană. Pe de o parte, aceasta va 
conduce la îmbunătăţirea competitivităţii asigurătorilor europeni 
faţă de asigurători din afara UE. Pe de altă parte, Solvency II va 
avea ca efect ieşirea de pe piaţă a unor companii de asigurări 
ineficiente, care nu au suficiente resurse financiare şi umane 
pentru a implementa un sistem adecvat de administrare a riscului, 
a spus Dan DOBRE, care a adăugat: Pe pieţele financiare, un 

posibil efect ar putea fi modificarea unor portofolii de active prin 

limitarea investiţiilor în acţiuni şi orientarea către obligaţiuni. 

Creşterea cererii de obligaţiuni corporative europene ar conduce 

la creşterea mărimii şi a lichidităţii acestui segment de piaţă, efect 

benefic pentru sectorul bancar, băncile fiind principalii emiţători de 

obligaţiuni corporative pe termen lung în Europa.

La rândul său, Emilia BUNEA subliniază că o reglementare 

mai strictă a industriei de asigurări din România poate crește 

atractivitatea pieței pentru posibili investitori care doresc un 

mediu de afaceri stabil. În același timp, Solvency II va crește 

nivelul de pregătire al managerilor din industrie și standardele 

companiilor de asigurări.

Andreea RADU

 Având în vedere că directiva Solvency 
II este extrem de stufoasă şi de tehnică, 
implementarea ei va fi, în sine, un 
efort semnificativ pentru societăţile de 
asigurare locale şi pentru supraveghetorul 
pieţei. 

Marius LASLO, Director Executiv, DESTINE Broker

 Ne aşteptăm la o piaţă de asigurări 
sănătoasă, unde interesele 
consumatorului să primeze. 

 
Antonio BABETI, Director General, GLOBASIG Broker
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Cine au fost câştigătorii Premiilor Brokerilor de Asigurare 2015?
Cea de-a patra ediţie a Premiilor Brokerilor de Asigurare a reunit şi în acest an profesionişti din 

pieţele de intermediere şi de asigurări, dar şi din domeniile conexe. Marile premii ale serii au fost acordate 
următorilor: Trofeul de Excelenţă Corporate - MARSH România; Trofeul de Excelenţă Retail - SAFETY 

Broker; Trofeul de Excelenţă Pentru Dinamism - DESTINE Broker; Trofeul de Excelenţă -  
Octavian TATOMIRESCU, Director General, CAMPION Broker.

7.227 vizualizări
25 martie 2015

7.244 vizualizări
31 martie 2015

7.261 vizualizări
26 august 2015

11.905 vizualizări
18 februarie 2015

10.845 vizualizări
1 septembrie 2015

ASF a decis falimentul ASTRA Asigurări. 

Consiliul Autorităţii de Supraveghere Financiară (ASF) a decis intrarea în faliment a companiei  
ASTRA Asigurări, după o perioadă de un an şi jumătate de administrare specială, timp în care acţionarii nu 
au putut susţine majorarea capitalului social cu necesarul de 425 milioane lei şi nici nu au reuşit să atragă 

un investitor strategic care să aducă banii necesari supravieţuirii asigurătorului.

ASF a publicat un Ghid pentru clienţii ASTRA Asigurări.  
Află răspunsurile la cele mai frecvente întrebări! 

Autoritatea de Supraveghere Financiară a decis, la sfârşitul lunii august, retragerea autorizaţiei de 
funcţionare și solicitarea intrării în procedura de faliment a societăţii ASTRA Asigurări. Pentru a veni în 

întâmpinarea clienţilor, ASF a publicat, la scurt timp, un scurt ghid al consumatorului incluzând şi un set de 
întrebări şi răspunsuri (Q&A) pentru situaţii frecvent întâlnite în cazul ASTRA.

Mystery Shopping pe piaţa online de asigurări RCA.  
Află ce probleme a constatat ASF!

Într-o acţiune de Mystery Shopping şi analiză de situaţie privind calculatoarele online de RCA derulată 
în primăvară, Autoritatea de Supraveghere Financiară a constatat, printre altele, ca sunt oferite preţuri diferite 

pentru acelaşi consumator, ceea ce încalcă normele ASF. 

Gala Premiilor Pieţei Asigurărilor şi-a desemnat câştigătorii!
Cea de-a XV-a ediţie a Galei Premiilor Pieţei Asigurărilor, acordate de către Revista PRIMM - Asigurări 

& Pensii, a reunit, la fel ca în fiecare an, specialiştii din piaţa românească de profil. Câştigătorii marilor 
premii au fost: Compania de Asigurări a Anului: ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări; Premiul Compania Anului - 

Asigurări Generale: OMNIASIG VIG; Premiul Compania Anului - Asigurări de Viaţă: ING Asigurări de Viaţă 
(actuala NN Asigurări)
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Într-o piaţă în care peste jumătate dintre cheltuielile lunare ale potenţialilor asiguraţi 
sunt destinate nevoilor imediate, precum mâncarea sau utilităţile, asigurătorii au 
misiunea dificilă, dar şi responsabilitatea de a creşte gradul de educaţie financiară al 
acestora, astfel încât criteriul determinant în alegerea unei asigurări să nu mai fie „cel 
mai mic preţ”. Mihai TECĂU, Preşedinte Directorat, OMNIASIG VIG, vorbeşte despre 
informare, transparenţă şi competitivitate într-un interviu acordat Revistei PRIMM – 
Asigurări & Pensii.

Mihai TECĂU: Asigurătorii au un rol 
mult mai amplu decât cel comercial
PRIMM: În ultimii doi ani, OMNIASIG 
a fost implicată în câteva daune de 
amploare şi extrem de mediatizate: 
accidentul din Muntenegru, accidentul 
aviatic din Apuseni şi cel din lacul 
Siutghiol. Chiar şi recent, la fabrica de 
pâine de la Braşov. Ce impact au avut 
ele asupra imaginii OMNIASIG? A fost 
mediatizarea un element ce a generat 
o oarecare presiune? A existat ceva 
specific acestor cazuri?

Mihai TECĂU: În toate cazurile, 
principala noastră preocupare este 
să analizăm dosarul din prisma 
obligaţiilor noastre, cu celeritate, şi să 
oferim clientului o experienţă cât mai 
profesionistă şi rapidă a procesului de 
despăgubire. Indiferent de amplitudine 
și de nivelul de mediatizare, astfel de 
evenimente fac parte pur și simplu din 
activitatea noastră de asigurător, așa cum 
un medic chirurg poate opera pe cord 
deschis sau un aviator controlează manșa 
unui avion cu peste 300 de vieți la bord. 

Nu văd motivele pentru care acest 
gen de cazuri ar putea afecta imaginea 
OMNIASIG, atât timp cât noi, ca și 
companie de top în industria asigurărilor, 
ne-am respectat și ne respectăm de 
fiecare dată angajamentele.

Prin proactivitatea și 
promptitudinea pe care le-am dovedit 
de-a lungul timpului, consider că am 
reușit să câștigăm încrederea clienților, 
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atât oameni obișnuiți, cât și persoane 
juridice, de la întreprinderi mici și 
mijlocii, până la mari companii.

Mai mult decât atât, în fiecare 
dintre aceste cazuri, am comunicat 
public rezultatele și cifra totală a 

daunelor, după finalizarea formalităţilor 
la dosar, în condițiile în care transparența 
este unul dintre obiectivele strategice ale 
OMNIASIG VIG.

PRIMM: O despăgubire acordată 
corect şi la timp este suficientă să 
păstreze clientul în portofoliu chiar 
dacă ar plăti mai mult la reînnoire?

M.T.: Evoluțiile din piață, în 2015, nu au 
făcut altceva decât să orienteze și mai 
mult clienții către asigurători care le 
pot oferi și alte atribute, nu doar prețul 
cel mai mic, de exemplu un anumit 
nivel de încredere, o comunicare fără 
efort, timpul redus şi modalitatea de 
soluţionare a unui dosar de daună etc. 
Considerăm că e nevoie ca asigurătorii 
să-și asume și responsabilități în ceea ce 
priveşte creșterea nivelului de informare 
și educare a clienților. Consumatorii 
trebuie să înțeleagă, în primul rând, 
că trebuie să judece produsele de 
asigurare după mult mai multe criterii, 
precum și după încrederea, seriozitatea 
şi stabilitatea financiară pe care o are 
respectiva companie de asigurări, 
alături de modalitatea de relaționare cu 
asiguratul, atât la momentul contractării 
unei asigurări, cât şi în procesul de 
despăgubire.

PRIMM: Este România într-adevăr o 
piaţă în care preţul este argumentul 
principal în achiziţia unei asigurări? 

M.T.: Este clar că unul dintre 
argumentele principale în alegerea 
unei poliţe de asigurare rămâne preţul, 
dar imaginea şi stabilitatea financiară 
a asigurătorului devin din ce în ce mai 
importante. 

 Alocarea veniturilor se realizează 
în continuare luând în considerare 
prioritățile imediate. Să nu uităm că 

românii dau peste 60% din bani pe 

mâncare, utilităţi şi carburanți, așa 

că, pentru restul, e cumva firesc să 

funcționeze argumentul celui mai 

convenabil preț.

PRIMM: Într-un top publicat de 

OMNIASIG despre daunele din prima 

jumătate a acestui an, printre cele mai 

mari se numără şi unele pe vătămări 

corporale derivate din RCA. Sunt 

vătămările corporale cea mai mare 

problemă a segmentului RCA în acest 

moment?

M.T.: Vătămările corporale și daunele 

morale au crescut foarte mult daunele 

plătite de companiile de asigurări pe 

acest segment, de-a lungul ultimilor ani. 

Consider că avem nevoie, în prezent, 

de un cadru legal mai bine definit și 

plafoane mai realiste privind aceste 

despăgubiri. 

PRIMM: Numiţi, în ordinea 

importanţei, primele 3 aspecte 

specifice pieţei de asigurări ce au 

nevoie de o soluţionare rapidă în 

perioada următoare. 

M.T.: Piața de asigurări din România 

este una foarte competitivă, în care unii 

jucători au avut o strategie axată pe 

atragerea de cotă de piață, chiar cu riscul 

unei abordări poate mai puțin prudente. 

Acest context reprezintă în continuare 

o problemă a industriei noastre. Și aici 

putem discuta din perspectiva tuturor 

actorilor implicați, de la asigurători până 

la brokeri și clienți. 

Prin proactivitatea și 
promptitudinea pe care 
le-am dovedit de-a lungul 
timpului, consider că am 
reușit să câștigăm încrederea 
clienților.

E nevoie ca asigurătorii să-și 
asume și responsabilități în 
ceea ce priveşte creșterea 
nivelului de informare și 
educare a clienților.

Transparența este unul dintre 
obiectivele strategice ale 
OMNIASIG VIG.
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Credem, în primul rând, că e nevoie 
de creșterea gradului de responsabilizare 
a companiilor și a nivelului de informare 
și educare al clienților. Asigurătorii 
trebuie să-și asume faptul că au un rol 
mult mai amplu decât cel comercial, în 
raport cu clienții, iar potențialii asigurați 
trebuie să înțeleagă că este nevoie să se 
informeze cât mai riguros înainte de a 
face o alegere. 

Este necesar ca oamenii să 
fie informați transparent în privința 
stabilității financiare a fiecărei companii 
– a marjei sale de solvabilitate, a 
numărului de reclamații, a programelor 
de reasigurare, precum și a pachetelor 
de servicii de suport pe care le oferă 
clienților. Toate aceste detalii se traduc 
în final, pentru asigurat, în capacitatea 
companiei de a plăti la timp și corect 
daunele.

Dacă ar fi să ne referim doar la un 
singur capitol, trebuie luat în considerare 
aici, de exemplu, că numărul total de 
reclamații primite de OMNIASIG în 
semestrul I din 2015 a fost de doar 398, 
ceea ce reprezintă un procent de 0,05% 
din numărul total de polițe active și de 
1,04% din numărul total de dosare de 
daună plătite în această perioadă. Din 
cele 398 de reclamații primite, numai 59 
au fost întemeiate.

Dezvoltarea pieței, prin 
diversificarea produselor și educarea 
clienților, va duce la diminuarea 
problemelor și, implicit, a pierderilor, dar 
societățile trebuie să investească serios 
în programe de informare și să câștige un 
capital și mai mare de încredere în rândul 
publicului țintă.

PRIMM: Există potenţial real de 
creştere pe alte linii de asigurări în 
perioada următoare? Sau semne că îşi 
va reveni linia Casco?

M.T.: Credem că întreaga piață are în 
continuare potențial de creștere, atât 
în zona de persoane fizice, pe asigurări 
non-RCA, cât și în zona corporate și a 
întreprinderilor mici și mijlocii, segment 
în care OMNIASIG continuă să fie lider de 
piață. 

De asemenea, și segmentul 
property prezintă potențial de creştere, 
acesta fiind direct corelat cu gradul de 
dezvoltare economică.  

PRIMM: Anul 2015 a fost marcat de 
trimiterea spre faliment a ASTRA, 
companie ce a fost lider de piaţă 
timp de mai mulţi ani. S-au simţit 
transformări notabile în piaţă ca 
urmare a situaţiei ASTRA? A existat un 
impact direct asupra OMNIASIG?

M.T.: Situația din 2015 a fost una atipică. 
Lucrul cel mai important este că, dincolo 
de problemele anumitor jucători, 
industria și-a păstrat, în ansamblu, 
potențialul de creștere, iar marii 
asigurători au performat bine în 2015. 

În afara cazurilor punctuale, 
companiile de top din piață, așa cum 
este și OMNIASIG, și-au desfășurat 
activitatea în mod normal, păstrându-și 
indicatorii de lichiditate și solvabilitate la 
nivele ridicate, sigure.

OMNIASIG își dovedește în 
continuare stabilitatea financiară, prin 
menținerea indicatorilor de solvabilitate 
și lichiditate la nivele ridicate. Astfel, 
capitalul social al companiei este de 
439,65 milioane lei, marja de solvabilitate 

disponibilă este de 227 milioane lei, 
gradul de solvabilitate este de 164% şi 
coeficientul de lichiditate de 1,80, valori 
cu mult peste pragul legal.

PRIMM: Cum aţi sfătui un client să îşi 
aleagă asigurătorul?

M.T.: Criteriile pe care orice client 
ar trebui să le aibă în vedere vizează 
reputația, imaginea, seriozitatea 
asigurătorului, precum și modalitatea sa 
de servisare a clienților, de la momentul 
încheierii poliței și până la plata daunei, 
toate acestea corelate cu gradul de 
capitalizare al companiei, marja de 
solvabilitate, numărul de reclamații și 
programele de reasigurare.

Toate aceste lucruri se pot obține 
ușor, direct chiar de la respectiva 
companie sau prin accesarea website-
ului acesteia.

PRIMM: Vă aşteptaţi să apară 
oportunităţi de achiziţii pe piaţa din 
România după intrarea în vigoare a 
Solvency II? Eventual vă aşteptaţi să 
existe ieşiri de pe piaţă sau falimente?

M.T.: Surprize majore nu consider că mai 
pot surveni, în contextul în care piața 
asigurărilor din România va intra, de la 
1 ianuarie 2016, în regimul directivei 
Solvency II, care va aduce noi reguli, 
mult mai stricte pentru asigurători. Noile 
standarde vor contribui la creșterea 
stabilității și credibilității pieței.

Piața se maturizează, companiile 
sunt deja mai bine capitalizate și gata 
să răspundă cerințelor stricte privind 
solvabilitatea.

Interviu

Imaginea şi stabilitatea 
financiară a asigurătorului 
devin din ce în ce mai 
importante.

Potențialii asigurați trebuie să 
înțeleagă că este nevoie să 
se informeze cât mai riguros 
înainte de a face o alegere.

E nevoie de creșterea 
gradului de responsabilizare 
a companiilor și a nivelului 
de informare și educare al 
clienților.



Interviu

PRIMM: Ce aşteptări aveţi şi ce 
schimbări preconizaţi în piaţa de profil 
în anul 2016?

M.T.: În 2016, societățile de asigurări 
ar trebui să înțeleagă mai bine nevoile 
și specificul pieței și să-și adapteze 
produsele și serviciile în consecință. În 
același timp, pentru noi, ca asigurători, 
se impune să facem mai mult în zona 
educării pieței locale, a oamenilor, a 
managerilor responsabili. Este important 
ca toţi aceștia să conștientizeze că 
asigurarea nu reprezintă o cheltuială, 

este un beneficiu. O protecție împotriva 
hazardului de orice fel.

La rândul lor, potențialii asigurați 
trebuie să înțeleagă că e nevoie de 
mai mult decât încheierea unor simple 
polițe – unele impuse prin lege, ci este 
în avantajul lor să acopere o serie de alte 
riscuri importante. Totodată, brokerii au 
o mare responsabilitate în educarea și 
orientarea clienților finali și vedem pași 
încurajatori în această privință.

Urmărim un efort comun, de la 
autorități, până la brokeri, societăți de 
asigurare – indiferent de brand, asociații 

reprezentantive, investitori, pentru 
educarea și creșterea pieței locale.

Suntem hotărâți să ne implicăm 
mai mult, atât în privința stimulării 
creșterii și profesionalizării industriei, prin 
expertiza internațională a grupului din 
care facem parte, cât și prin diversificarea 
produselor de asigurare, în funcție de 
necesitățile pieței din România.

Mihai CRĂCEA

Întreaga piață are în 
continuare potențial de 
creștere, atât în zona de 
persoane fizice, cât și în zona 
corporate și a IMM-urilor.

Piața se maturizează, 
companiile sunt deja mai 
bine capitalizate și gata să 
răspundă cerințelor stricte 
privind solvabilitatea.

FOR BUSINESS
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TIME...
Annual Forecast

25 ianuarie 2016
Hotel Sheraton, București
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vor spori exigența 
clienților!

Brokeri

SOLVENCY II: 
provocarea anului 2015

Special

Nicoleta RADU-NEACȘU
Director General
PAID

Interviu

Daunele morale și 
istoricul de daune: 
problemele majore ale pieței

Auto

 ASIGURĂRI & PENSIIFONDAT 1999

Accidentele aviatice și 
riscul preluat de 
(re)asigurători

Reasigurări

Surpriză: 
piața urcă 11% în primul 
trimestru!

Special

Michaela KOLLER 
Despre Solvency II 
la nivel european

Interviu

Prioritățile ASF: 
pregătirea companiilor 
pentru Solvency II

Asigurări

RCA:
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drumuri
diferite,

aceeași 
destinație

 ASIGURĂRI & PENSIIFONDAT 1999

Cât de mult contează 
impactul vizual? 

LifeStyle

IMM: Apetit în creştere 
pentru asigurări

Asigurări

Luciano CIRINA, 
CEO, GENERALI CEE

Interviu

Mystery Shopping pe piața 
online de asigurări RCA  

Mystery Shopping

GALA
... EN FANFARE!
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RCA,
campioana petițiilor!

Asigurări

Seara 
BEST-brokerilor

PremiileBrokerilor.ro

Mișu NEGRIȚOIU, 
Președinte, ASF

Interviu

Aplicația UBER 
vs. asigurători

Special

Protecţia 
consumatorului: 
prioritate la nivel 
european
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De ce se tem oamenii de 
afaceri?

Asigurări

Piața de brokeraj în 2014, 
spre 1 miliard de euro

Brokeri

Sorin MITITELU, 
BCR Asigurări de Viață 
Vienna Insurance Group

Interviu

2015, un pas 
spre consolidare? 

Forecast

VÂRSTA DĂ VITEZA 
tarifelor RCA!

Ameninţări virtuale, riscuri 
reale... soluţii necesare

CybeRisks

Baden-Baden: 
noile tendinţe

Reasigurări	

Cine sunt cei mai 
reclamaţi asigurători?

Asigurări

Investitorii 
care contează

Pensii
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Asigurări vs. 
Abonamente medicale

Sănătate

Încă un val... 
de criză?

Asigurări

Emilia BUNEA 
CEO
MetLife Romania

Interviu

Nici giganţii nu sunt în 
siguranţă. 

CybeRisks

 ASIGURĂRI & PENSII
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15 ani

Ce urmează 
după anul 

inundaţiilor?

 ASIGURĂRI & PENSII
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15 ani

Ce efecte ar avea 
modificarea Normei RCA?

CoverStory

Crezi că eşti în siguranţă 
în faţa calculatorului? 
Mai gândeşte-te...

CybeRisk

Bogdan ANDRIESCU
Limitarea 
comisioanelor, testul de 
stress pentru brokeri!

Interviu

O vară sub ape

Asigurări

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

Interviu

Lupta pentru 
transparenţă!

MysteryShopping

Ar fi compensarea 
directă avantajoasă 
pentru piaţa 
românească de RCA?

Asigurări

Ce puteţi vizita în 
Braşov?

LifeSyle

Ultima speranţă?

Asigurarea
locuinţelor: 

 ASIGURĂRI & PENSII
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Obligaţiunile 
ipotecare şi industria 
de asigurări

Asigurări

www.primm.ro  Anul XVI - Numărul 4/2014 (133) APRILIE

GALA 
GALELOR

Mariusz WICHTOWSKI,
Preşedintele Consiliului 
Birourilor

Interviu

De la teorie la practică

Risk Management

Protecţia consumatorilor 
în trei paşi: legislaţie 
– simplificare - 
responsabilizare

Asigurări

FONDAT 1999 ASIGURĂRI & PENSII
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Gabriel 
BERNARDINO 
Preşedinte EIOPA 

Interviu

Cât valorează reputaţia 
pieţei de asigurări 
şi ce facem pentru ea?

Media&Marketing

Reclamaţiile:
pata de pe obrazul 
asigurătorilor! 

Asigurări

Sistemele publice de pensii 
la ora deciziilor majore
O geometrie instabilă 

Pensii

unei partide 
fără câştigători

Cronica 
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Asigurări

INTERVIURI 
CU PERSONALITĂȚI 
CARE AU MARCAT 
ASIGURĂRILE 
ȘI PENSIILE PRIVATE

Prof. Univ. Dr. 
Florian BERCEA

Nicolae Eugen
CRIȘAN

Steluța 
RACOLȚA

Petruș Pavel 
BUSUIOCESCU

Personalităţile piețelor de 
asigurări şi pensii private 
au avut un loc constant 
în paginile celor 150 
de numere ale Revistei 
PRIMM – Asigurări 
& Pensii. Număr de 
număr, revista a găzduit 
interviuri interesante 
cu liderii de opinie ai 
domeniului, cu cei care 
au scris paginile istoriei 
asigurărilor și pensiilor 
private din România. 
Așadar, vă propunem o 
altfel de retrospectivă – 
150 de Personalități care 
au marcat piețele de 
profil, așa cum au apărut 
ele în paginile Revistei.

Rolul unei supravegheri 
eficiente nu este acela de 
a evita unele falimente, 
evenimente care se produc, 
de altfel, în orice economie 
de piață, ci acela de a evita 
crizele de sistem, colapsul 
întregii piețe.

Consider că piața din 
România este pregătită 
pentru o societate de 
reasigurare și de aceea am 
reluat ideea înființării ei.

1999
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2002

Athanasios
ALEXIADIS

Guglielmo
FRINZI

Violeta 
CIUREL

Petruș Pavel 
BUSUIOCESCU

Gerasimos 
GAZIS

Eugene 
GURENKO

Valentin 
ȚUCĂ

Gavril 
MUREȘAN

Romeo 
JANTEA

Prof. Univ. Dr. Dumitru 
BADEA

Elena 
GRECU

Daniela 
GRIGORE

Josef 
GOSCHY

Boris 
SCHNEIDER

Sorina 
NICULESCU

Valentin 
MIȘOV

Constantin
JEICAN

Cristian 
CONSTANTINESCU

2001

2000

Rezervele 
tehnice nu 
sunt ale 
noastre, nu 
sunt banii 
noștri, ele 
există pentru 
a răspunde 
obligațiilor 
pe care 
societățile 
de asigurare 
le au față de 
asigurați.

Unul dintre 
scopurile 
principale este 
să punem 
la dispoziția 
populației 
asigurări 
convenabile 
împotriva 
riscului de 
catastrofe 
naturale.

PRIMM 150

Wolfgang 
AMIRAS

Alexandrina 
QUENDLER

Cornel 
TOMA



Florina 
VIZINTEANU

Dumitru 
CERĂCEANU

Steluța 
RACOLȚA

Ileana 
CUCOȘ

Dan 
STOICESCU

Ion 
BRĂTULESCU

Georgeta 
CRIDEANU

Marcel
PÎRCIOG

Christian 
BRANDSTETTER 

Mihai 
ȘEITAN

Nicolae Eugen
CRIȘAN

Costel 
EREMIA

Martin 
ZONNEVELD

Dan 
ODOBESCU 

Dan 
ADAMESCU

Maura 
KLASSEK

Angela 
TONCESCU

Carl 
BOEHR

Constantin 
TOMA

Cristian 
CONSTANTINESCU

 În asigurări, nu 
se poate merge 
“după ureche”, 
partitura 
trebuie să fie 
foarte corect 
scrisă, pentru 
că altfel poți 
avea surprize 
extrem de 
neplăcute, atât 
pentru soarta 
companiei, cât 
și pentru clienți.

 Când munca 
se identifică cu 
plăcerea, se pot 
obține rezultate 
de excepție, iar 
când această 
identificare 
„muncă - 
plăcere” este 
valabilă pentru 
toți angajații 
unei companii, 
calea spre 
reușită e 
deschisă.

În sistemele opționale nu 
putem vorbi de un nivel 
ridicat al garanțiilor oferite 
participanților. Noi am 
încercat să scădem acest nivel, 
pentru a putea face sistemul 
funcțional, fără să eliminăm 
însă garanțiile în totalitate.

Doar 10% din 
populație este 
asigurată. De 
ce? Pentru că 
românii nu 
au un simț al 
proprietății 
dezvoltat 
și merg pe 
principiul “mie 
nu o să mi se 
întâmple".

PRIMM 150

2005

2003

Othmar 
EDERER

Peter 
KASYK

2004
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PRIMM 150

Liviu 
STOICESCU

Tudor 
MOLDOVAN

Ionel
DIMA

Dr. Crinu 
ANDĂNUȚ

Angela 
TONCESCU 

Este esențial 
ca societățile de 
asigurare să fie 
atente la tarifarea 
produselor 
de asigurare, 
la modul de 
determinare 
și la suficiența 
rezervelor 
tehnice pe care 
le constituie 
pentru a nu 
ajunge în situația 
de a întâmpina 
dificultăți 
în onorarea 
obligațiilor pe 
care și le asumă.

2006

2007

Ion  
GIURESCU

Mircea 
OANCEA

Gabor 
KEPECS

Daniel 
TUDOR 

Eduard 
SIMIONESCU

Emil 
BOLDUȘ

Denisa
DUMITRU

Gheorghe
GRAD

Cristian 
CONSTANTINESCU 

Cristian 
FUGACIU 

Ştefan 
PRIGOREANU

Antonio 
SOUVANNASOUCK

Bram 
BOON

Bogdan
STAN 

Cristian
ROŞU 

Legislaţia nu va fi niciodată 
completă, vor exista mereu 
perfecţionări, în funcţie de 
evoluţia pieţei, de problematica 
semnalată de operatori 
sau de noi, ca organism de 
supraveghere. Practica îşi va 
spune, cu siguranţă, cuvântul.

Vom putea vorbi de 
maturitatea pieţei atunci 
când competiţia comercială 
se va desfăşura în parametri 
fireşti: preţuri corecte, rezerve 
şi reasigurare suficiente, 
profitabilitate. Altfel, succesele 
nu sunt unele de substanţă.

Laurențiu
PLOSCEANU

Thierry
PELGRIN
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Sper că vom hotărî odată să nu mai pierdem 
bani şi să întărim acest sector, să întărim 
compania pe care o reprezentăm, să-i facem şi pe 
acţionari mai fericiţi şi, de ce nu, chiar şi pe clienţi, 
care vor fi mult mai satisfăcuţi şi mai siguri pe noi 
dacă companiile noastre vor ieşi să raporteze nişte 
cifre de care să nu ne mai fie ruşine.

Industria 
pensiilor 
trebuie să 
fie lăsată să 
construiască 
solid şi 
rezultatele vor 
fi mai bune 
decât cele 
estimate.

2008

Adriana 
GRECU

Gabriel 
OLTEAN

Radu
CRĂCIUN

Ovidiu
CIOBANU

Tatiana
IONESCU

Gabriel 
IONIȚĂ

Constantin 
TOMA

Boris 
SCHNEIDER

Mariana 
CÂMPEANU

Ioan 
VREME

Peter 
BRAUMÜLLER

Karina
ROŞU

Gheorghe
AXINTE

Mihai 
COCA-COZMA

Antonio 
SOUVANNASOUCK 

James
GRINDLEY

Fănel 
PLOPEANU

Dr. Günter 
GEYER

Denis 
ROUSSET

 Ilie 
CARABULEA

Theodor 
ALEXANDRESCU

Mesut 
YETIȘKUL

Radu 
MANOLIU

Dr. Crinu
ANDĂNUŢ

PRIMM 150
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2009

2010

Ileana 
HORVATH 

Bogdan
ANDRIESCU

Radu 
MUSTĂŢEA

Angela 
TONCESCU

Rangam 
BIR

Tiberiu 
MAIER 

Marius 
POPESCU 

Violeta 
CIUREL

Theodor 
ALEXANDRESCU

Marie 
KOVAROVA

Ovidiu
DEMETRESCU

Frans
VAN DER ENT

Valentin
MIRESCU

Silvia 
SÎRB 

Leslie 
BREER

Mircea 
OANCEA 

Michaela 
KOLLER

Educaţia financiară deţine un rol vital, 
conducând la creşterea gradului de conştientizare şi 
permiţând consumatorilor să facă alegerile potrivite 
în selecţia programului de asigurare, în contractarea 
unui credit sau în planificarea economiilor pentru 
pensie.

Brokerajul este un atu al 
profesionalizării, al omului care 
vrea să înveţe, care ştie meserie, 
iar de la aceste businessuri mici, 
cu multă răbdare şi cu multă 
dârzenie, se poate ajunge la un 
volum de afaceri relativ mare, 
suficient cât să ofere satisfacţii 
personale remarcabile.

N-aş putea 
spune că piaţa 
de asigurări din 
România este 
una matură. 
Încă ne putem 
dezvolta prin 
crearea unui 
sistem de 
asigurări de 
sănătate privat, 
prin creşterea 
ponderii 
segmentului de 
life şi a culturii 
românilor în 
ceea ce priveşte 
asigurările.

Consider 
că formarea 
şi educarea 
publicului 
trebuie să 
reprezinte în 
continuare 
un obiectiv 
strategic 
pentru toţi 
participanţii 
din această 
piaţă.

Piaţa românească este 
capabilă să dezvolte un business 
sustenabil şi de calitate în 
domeniul asigurărilor de viaţă şi 
sănătate.

PRIMM 150
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2011

Dr. Crinu 
ANDĂNUŢ

Cornelia
COMAN

Adina 
BĂCIOIU

Mariana
FLUCUȘ

Valeriu 
ROȘU

Mihnea
TOBESCU

Cerasela
CHIRIAC (NERGHEȘ)

Anca 
ROȘCĂNEANU

Radu 
FRÎNCU

Cornel COCA 
CONSTANTINESCU

Iulius Alin 
BUCȘA

Cristian 
FUGACIU

Mariana 
DIACONESCU

Adrian 
MARIN

Florina 
VIZINTEANU 

Cristian
BĂLĂNICĂ

Silvia 
SÎRB

În câţiva ani ne vom 
adresa unor clienţi care sunt 
adolescenţii de astăzi: mult mai 
educaţi financiar, mai sofisticaţi. 
Aşa că suntem forțaţi să ardem 
etapele, să evoluăm rapid, în 
ritm cu noile generaţii.

Îmi doresc ca noi, asigurătorii, 
să fim mai uniţi, să investim 
mai mult timp şi resurse în 
promovarea ideii de asigurare, de 
servicii corecte şi prompte pentru 
asiguraţi.

2012

Constantin 
BUZOIANU

Alexandru 
APOSTOL

Florin 
GOLOVATIC

Mihai 
TECĂU

Viorel 
VASILE

Eric 
CLURFAIN

Bogdan 
PÎRVU

Indiferent de modul în care se 
prezintă piaţa în acest moment, 
considerăm că prezenţa în online 
este „obligatorie” pentru orice 
„intermediar” de produse de 
asigurări.

PRIMM 150
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2013

Provocarea reală este găsirea 
unui echilibru între preţul care 
ar putea aduce profit şi preţul 
care ar putea oferi cota de piaţă 
pe care şi-a stabilit-o ca şi ţintă 
compania de asigurări.

Greşelile majore 
au fost făcute 
când s-au 
aplicat reţete 
neadaptate la 
piaţa locală.

Protecţia consumatorilor 
începe chiar mai devreme 
de vânzarea efectivă, căci 
asigurătorii şi brokerii trebuie 
deja să se gândească la nevoile 
clientului atunci când concep 
produsul.

Schimbările 
legislativ-
instituţionale, 
produse 
intempestiv 
şi la intervale 
scurte de timp, 
afectează 
activitatea 
asigurătorilor 
şi, poate mai 
important, 
încrederea 
publicului.

Oamenii 
au nevoie de 
dovezi pentru 
a crede în 
utilitatea 
asigurărilor 
de viaţă, iar 
acestea încep 
să apară pe 
măsură ce 
portofoliul 
companiilor 
devine mai 
matur și 
beneficiile 
unei poliţe 
ajung să 
salveze familii 
aflate în 
momente 
dificile.

Brokerii sunt o categorie de 
parteneri foarte importantă 
pentru noi și, în același timp, au 
și un rol important în educarea 
publicului în ceea ce privește 
necesitatea asigurărilor.

PRIMM 150

Mariana 
DIACONESCU

Franz 
FUCHS

Adrian 
MARIN

Corneliu 
MOLDOVEANU

Gabriel 
BERNARDINO

Mariusz 
WICHTOWSKI

François
COSTE

Mihai
TECĂU

Sînziana 
MAIOREANU

Bogdan
PÎRVU

Bogdan 
ANDRIESCU

Emilia 
BUNEA

Romeo 
BOCĂNESCU

Anca 
BĂBĂNEAȚĂ

Remi 
VRIGNAUD

2014

Florentina
ALMĂJANU

Albin
BIRO

Franz FUCHS 
 Vienna Insurance Group

România nu este 
o oaie neagră

Asigurare auto 
în 3 acte 

Interviu Asigurări 

Brokerii sunt experţi 
la cumpărat asigurări. 
Inclusiv pentru ei.

OpiniiMysteryShopping

Online în asigurări: 
provocări 
şi beneficii

FONDAT 1999 ASIGURĂRI & PENSII

www.primm.ro  Anul XV - Numărul 3/2013 (121)    MARTIE
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2014
2015

Raluca
ȚINTOIU

Produsele 
de asigurări 
de viaţă încă 
au nevoie de o 
repoziţionare 
pe piaţa 
financiară.

Sorin 
MITITELU

Mișu 
NEGRIȚOIU

Michaela 
KOLLER

Mesut 
YETIȘKUL

Liviu 
CHIRIC

Maria 
BOGHIAN

Aurelia
CRISTEA

Marius
RAȚIU

Narcis
PĂVĂLAȘCU

Octavian
TATOMIRESCU

Ovidiu
VĂDEAN

Paul
SWOBODA

Gabriel 
NICOLAE

Marius
BULUGEA

Marius
VORNICEANU

Mihai
POPESCU

Guy 
HUDSON

Carmen 
RADU 

Nicolae Eugen 
CRIȘAN

Victor 
ȘRAER

Consider  că 
asigurarea 
obligatorie a 
locuințelor trebuie 
impusă într-un 
mod mai direct 
către cetățeni.

Nicoleta 
RADU-NEACŞU

PRIMM 150

Sorin 
GRECEANU

Trebuie 
sa reclădim 
încrederea 
consumatorilor 
în produsele 
și piața de 
asigurări.

Carmen 
BAHRIM

Sergiu
LOGHIN
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Piața asigurărilor la 9 luni:

Avans de 7,4% și schimbări în 
clasament

Asigurătorii au cumulat, în primele 

9 luni ale anului 2015, prime brute 

subscrise în valoare de 6,33 miliarde lei, 

în creștere cu aproximativ 7,41% față de 

perioada similară a anului 2014, conform 

raportului publicat de Autoritatea de 

Supraveghere Financiară (ASF).

Din valoarea totală a primelor brute 

subscrise, peste 5 miliarde lei reprezintă 

subscrierile pe segmentul asigurărilor 

generale (4,58 miliarde lei fără societatea 

ASTRA), în creștere cu aproximativ 6,93% 

față de perioada similară a anului trecut, 

iar 1,33 miliarde lei reprezintă subscrierile 

pe segmentul asigurărilor de viață, 

înregistrându-se o creștere nominală cu 

aproximativ 9,29%.

ASF precizează că datele de la 30 

septembrie 2015, prezentate în raport, 

sunt cele raportate de către societățile de 

asigurare cu excepția ASTRA, pentru care, 

având în vedere demararea procedurilor 

de faliment, informațiile prezentate sunt 

de la 30 iunie 2015.

La 30 septembrie 2015 activau 

pe piața asigurărilor 35 de societăți de 

asigurare, dintre care 20 au practicat 

numai activitate de asigurări generale, 8 

au practicat numai activitate de asigurări 

Dinamica primelor brute subscrise la 9 luni 
(2012-2015)

7.00

6.00

5.00

4.00

3.00

2.00

1.00

- 

4.88 4.94 4.69 5.02

1.29 1.24
1.21

1.32

9 luni 2012 9 luni 2013 9 luni 2014 9 luni 2015

Asigurări de viață (mld. lei)

Asigurări generale (mld. lei)

Sursa tuturor datelor prezentate: Autoritatea de  
Supraveghere Financiară – „Evoluţia pieţei 
asigurărilor şi reasigurărilor din România la 30 
septembrie 2015”

Notă: La calculul în euro s-au utilizat următoarele rate medii de schimb: 4,441 lei / euro (9luni 2015), respectiv 4,448 lei/euro (9luni 2014)

9 luni 2015 9 luni 2014 Evoluție nominală (%) % în total AV/AG % în total
mil. euro mil. lei mil. euro mil. lei în euro în lei 9 luni 2015 9 luni 2014 9 luni 2015 9 luni 2014

TOTAL (ASIGURĂRI DE VIAȚĂ ȘI GENERALE, ÎNSUMATE) 1,426.35 6,334.44 1,325.88 5,897.52 7.58 7.41 - - 100.00 100.00
TOTAL ASIGURĂRI DE VIAȚĂ, DIN CARE: 296.62 1,317.30 270.98 1,205.33 9.46 9.29 100.00 100.00 20.80 20.44
Asig. de viața, anuități si asig. de viață suplimentare 181.30 805.18 166.42 740.22 8.95 8.78 61.12 61.41 12.71 12.55
Asig. de căsătorie, asigurări de naștere 0.17 0.73 0.18 0.80 -7.95 -8.09 0.06 0.07 0.01 0.01
Asig. de viață și anuități care sunt legate de fonduri de investiții 98.83 438.90 89.15 396.55 10.85 10.68 33.32 32.90 6.93 6.72
Asig. permanente de sănătate 0.39 1.73 0.83 3.71 -53.16 -53.24 0.13 0.31 0.03 0.06
Accidente (inclusiv de muncă şi bolile profesionale) 6.42 28.51 5.69 25.29 12.90 12.72 2.16 2.10 0.45 0.43
Sănătate 9.51 42.25 8.72 38.77 9.15 8.98 3.21 3.22 0.67 0.66
TOTAL ASIGURĂRI GENERALE, DIN CARE: 1,129.73 5,017.14 1,054.90 4,692.19 7.09 6.93 100.00 100.00 79.20 79.56
Accidente 13.85 61.49 13.99 62.22 -1.02 -1.18 1.23 1.33 0.97 1.06
Sănătate 9.23 40.97 6.26 27.83 47.48 47.25 0.82 0.59 0.65 0.47
Mijloace de transport terestru (CASCO) 282.68 1,255.37 285.88 1,271.57 -1.12 -1.27 25.02 27.10 19.82 21.56
Mijloace de transport feroviar 0.68 3.02 0.43 1.93 56.47 56.22 0.06 0.04 0.05 0.03
Mijloace de transport aerian 2.09 9.28 1.36 6.06 53.56 53.32 0.19 0.13 0.15 0.10
Mijloace de transport maritim, lacustru și fluvial 7.13 31.64 5.19 23.09 37.27 37.06 0.63 0.49 0.50 0.39
Bunuri în tranzit 4.07 18.08 4.39 19.51 -7.15 -7.29 0.36 0.42 0.29 0.33
Incendiu și alte calamități naturale 165.10 733.23 162.24 721.64 1.77 1.61 14.61 15.38 11.58 12.24
Alte bunuri 24.44 108.53 25.28 112.46 -3.34 -3.50 2.16 2.40 1.71 1.91
Raspundere civilă pentru vehicule 526.90 2,339.94 456.17 2,029.03 15.50 15.32 46.64 43.24 36.94 34.40
Raspundere civilă - transport aerian 2.83 12.57 2.66 11.85 6.20 6.03 0.25 0.25 0.20 0.20
Raspundere civilă - transport maritim, lacustru și fluvial 2.09 9.28 2.03 9.02 2.97 2.81 0.18 0.19 0.15 0.15
Raspundere civila generală 43.50 193.19 45.89 204.11 -5.20 -5.35 3.85 4.35 3.05 3.46
Credite 1.10 4.88 3.70 16.47 -70.35 -70.40 0.10 0.35 0.08 0.28
Garanții 25.23 112.04 22.57 100.38 11.79 11.62 2.23 2.14 1.77 1.70
Pierderi financiare 3.88 17.25 3.21 14.28 21.01 20.82 0.34 0.30 0.27 0.24
Protecție juridică 0.04 0.20 0.02 0.08 138.96 138.58 0.00 0.00 0.00 0.00
Asistență turistică 14.90 66.19 13.64 60.66 9.29 9.12 1.32 1.29 1.04 1.03

Structura primelor brute subscrise pe clase de asigurare 

Asigurări



55www.primm.ro

Topul companiilor de asigurare și cote de piață (%) după volumul PBS (mil. lei), 9 luni 2015 
Total asigurări (viață și generale, însumate)
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de viață (AV) și 7 au practicat activitate 

compozită, cu una mai puțin (ASTRA 

Asigurări) față de perioada anterioară.

Clasamentul societăților 
de asigurare

În ceea ce privește topul 

societăților cu cele mai mari volume de 

prime brute subscrise în primele nouă 

luni din 2015, ieşirea ASTRA Asigurări a 

produs câteva schimbări în clasament. 

Dacă ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări şi 

OMNIASIG VIG şi-au păstrat primele două 

poziții, GROUPAMA Asigurări a urcat 

pe podium, în locul ASTRA, după ce în 

primele şase luni deţinea locul patru. 

EUROINS a urcat o poziţie comparativ cu 

primul semestru din acest an şi a ajuns 

pe locul patru la finele lunii septembrie 

a.c.

Cel mai mare salt l-a consemnat 

ASIROM VIG (463,45 milioane lei), care 

a urcat de pe locul șapte până pe cinci, 

în timp ce NN Asigurări de Viață (460,85 

milioane lei) și-a păstrat locul șase. 

ASTRA Asigurări se clasează pe 

poziția a șaptea, fiind luate în considerare 

subscrierile raportate până la finele lunii 

iunie. CARPATICA Asig (393,33 milioane 

lei), GENERALI România (352,14 milioane 

Asigurări
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lei) şi CITY Insurance (329,06 milioane 

lei) şi-au păstrat locurile opt, nouă şi 

zece. ASF precizează că, fără a lua în 

considerare societatea ASTRA, locul 10 

ar fi ocupat de UNIQA Asigurări cu 4,19% 

cota de piaţă.

Amintim că societățile care 

activează în baza dreptului de liberă 

circulație a serviciilor nu sunt incluse în 

topul realizat de ASF.

Asigurările generale
Din totalul primelor brute subscrise 

pentru asigurări generale, cele mai mari 

ponderi le dețin clasele III Asigurări 

de mijloace de transport terestru, 

altele decât cele feroviare (CASCO), VIII 

Asigurări de incendiu și alte calamități 

naturale și X Asigurări de răspundere 

civilă auto (RCA + CMR). Se observă o 

foarte mare concentrare pe aceste clase, 

suma ponderilor acestor trei clase fiind 

de 86,27% din totalul primelor brute 

subscrise pentru activitatea de asigurări 

generale, în creștere față de T3 2014, 

când ponderea a fost de 85,72%.

Asigurările de viață
Pe segmentul life, afacerile 

asigurătorilor din perioada ianuarie-

septembrie s-au cifrat la 1,31 miliarde 

lei, cu 9,29% mai mult față de perioada 

similară din 2014. În cifre absolute, 

creșterea a fost de aproximativ 112 

milioane lei.

În categoria asigurărilor de viață, 

ponderi semnificative în structura 

portofoliului înregistrează clasele AI și 

AIII, care dețin împreună 94,44% din total 

prime brute subscrise pentru această 

linie de business.

Indemnizații brute plătite
Din perspectiva daunelor brute 

plătite, în primele nouă luni ale anului 

2015, asigurătorii au raportat, cumulat 

pentru cele două categorii de asigurări, 

o valoare totală de 3,48 miliarde lei, cu 

3,51% mai puţin față de perioada similară 

a anului 2014.

Din total, 2,87 miliarde lei, respectiv 

82,5%, sunt aferente contractelor de 

asigurări generale, valoare cu 3,69% mai 

mică față de T3 al anului 2014. Diferența 

de 610 milioane lei o reprezintă sumele 

plătite ca indemnizații brute, maturități 

și răscumpărări pe segmentul life. Și în 

acest caz, a fost consemnată o scădere cu 

2,63% față de perioada similară a anului 

trecut.
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Notă: La calculul în euro s-au utilizat următoarele rate medii de schimb: 4,441 lei / euro (9luni 2015), respectiv 4,448 lei/euro (9luni 2014)

9 luni 2015 9 luni 2014 Evoluție nominală (%) % în total AV/AG % în total
mil. euro mil. lei mil. euro mil. lei în euro în lei 9 luni 2015 9 luni 2014 9 luni 2015 9 luni 2014

TOTAL (ASIGURĂRI DE VIAȚĂ ȘI GENERALE, ÎNSUMATE) 785.28 3,487.44 812.56 3,614.27 -3.36 -3.51 - - 100.00 100.00
TOTAL ASIGURĂRI DE VIAȚĂ, DIN CARE: 137.36 610.02 140.84 626.47 -2.47 -2.63 100.00 100.00 17.49 17.33
Asig. de viața, anuități si asig. de viață suplimentare 60.09 266.88 63.19 281.05 -4.89 -5.04 43.75 44.86 7.65 7.78
Asig. de căsătorie, asigurări de naștere 0.12 0.51 0.16 0.73 -29.31 -29.42 0.08 0.12 0.01 0.02
Asig. de viață și anuități care sunt legate de fonduri de investiții 71.27 316.53 73.75 328.02 -3.35 -3.50 51.89 52.36 9.08 9.08
Asig. permanente de sănătate 0.79 3.51 0.58 2.60 35.11 34.90 0.58 0.42 0.10 0.07
Accidente (inclusiv de muncă şi bolile profesionale) 0.39 1.72 0.53 2.38 -27.72 -27.83 0.28 0.38 0.05 0.07
Sănătate 4.70 20.88 2.63 11.70 78.72 78.44 3.42 1.87 0.60 0.32
TOTAL ASIGURĂRI GENERALE, DIN CARE: 647.92 2,877.42 671.72 2,987.80 -3.54 -3.69 100.00 103.84 82.51 82.67
Accidente 3.30 14.67 3.65 16.24 -9.53 -9.68 0.51 0.56 0.42 0.45
Sănătate 4.07 18.07 2.11 9.39 92.69 92.39 0.63 0.33 0.52 0.26
Mijloace de transport terestru (CASCO) 209.54 930.57 242.51 1,078.68 -13.59 -13.73 32.34 37.49 26.68 29.85
Mijloace de transport feroviar 0.01 0.04 0.06 0.27 -85.02 -85.04 0.00 0.01 0.00 0.01
Mijloace de transport aerian 5.23 23.22 1.54 6.87 238.39 237.85 0.81 0.24 0.67 0.19
Mijloace de transport maritim, lacustru și fluvial 10.30 45.76 6.80 30.24 51.55 51.31 1.59 1.05 1.31 0.84
Bunuri în tranzit 0.56 2.49 1.35 6.01 -58.42 -58.49 0.09 0.21 0.07 0.17
Incendiu și alte calamități naturale 32.48 144.25 32.76 145.73 -0.86 -1.01 5.01 5.06 4.14 4.03
Alte bunuri 16.21 72.00 16.83 74.88 -3.69 -3.84 2.50 2.60 2.06 2.07
Raspundere civilă pentru vehicule 347.90 1,545.01 322.73 1,435.49 7.80 7.63 53.69 49.89 44.30 39.72
Raspundere civilă - transport aerian 0.11 0.48 0.01 0.06 761.60 760.25 0.02 0.00 0.01 0.00
Raspundere civilă - transport maritim, lacustru și fluvial 1.20 5.35 0.70 3.10 72.73 72.46 0.19 0.11 0.15 0.09
Raspundere civila generală 4.63 20.57 28.93 128.67 -83.99 -84.01 0.71 4.47 0.59 3.56
Credite 1.28 5.68 5.15 22.89 -75.14 -75.18 0.20 0.80 0.16 0.63
Garanții 5.42 24.09 2.76 12.28 96.56 96.25 0.84 0.43 0.69 0.34
Pierderi financiare 0.57 2.51 0.37 1.64 53.58 53.34 0.09 0.06 0.07 0.05
Protecție juridică - - - - - - - - - -
Asistență turistică 5.10 22.66 3.46 15.37 47.68 47.45 0.79 0.53 0.65 0.43

Structura indemnizațiilor brute plătite pe clase de asigurare 

Asigurări
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Asigurările de locuințe
Primele brute subscrise pe 

segmentul asigurărilor de locuinţe 
(obligatorii şi facultative) au însumat 
359,17 milioane lei în perioada ianuarie-
septembrie 2015, în scădere uşoară faţă 
de perioada similară a anului trecut, când 
au fost în valoare de 364,46 milioane lei. 
În acelaşi timp, despăgubirile totale au 
crescut la 49,03 milioane lei, de la 40,16 
milioane lei.

Subscrierile pe segmentul 
asigurărilor facultative de locuinţe au 
scăzut în primele nouă luni din acest 
an, când au totalizat 259,26 milioane lei, 
faţă de 267,31 milioane lei în perioada 
similară a anului 2014.

La finele lunii septembrie erau în 
vigoare 1.775.014 poliţe facultative de 
locuinţe, dintre care 1.395.776 au fost 
încheiate chiar în intervalul ianuarie-
septembrie. În perioada similară a anului 
trecut erau în vigoare 1.744.898 de poliţe. 

Topul companiilor de asigurare și cote de piață (%) după volumul IBP (mil. lei), 9 luni 2015 
Asigurări de viață
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Asigurări

Asigurări de locuință: facultative vs. obligatorii

Număr de contracte  (bucăți)

Numarul de contracte în vigoare  
la sfârşitul perioadei de raportare

Numar de contracte încheiate  
în perioada de raportare

Polițe  
facultative

Polițe 
 obligatorii

TOTAL Polițe 
facultative

Polițe 
obligatorii

TOTAL

9 luni 2012  3,305,978       303,708       3,609,686       2,851,413       217,596       3,069,009      
9 luni 2013  3,485,618       427,153       3,912,771       2,962,242       313,835       3,276,077      
9 luni 2014  1,744,898       1,568,416       3,313,314       1,764,640       1,146,628       2,911,268      
9 luni 2015  1,775,014       1,531,859       3,306,873       1,395,776       1,186,722       2,582,498      

Dinamica PBS și a IBP (milioane lei)

Prime brute subscrise Indemnizații brute plătite

Polițe  
facultative

Polițe 
 obligatorii

TOTAL Polițe 
facultative

Polițe 
obligatorii

TOTAL

9 luni 2012  457.12       16.16       473.28       62.61       0.22       62.83      
9 luni 2013  474.88       25.17       500.06       46.67       0.13       46.81      
9 luni 2014  267.32       97.15       364.46       38.81       1.35       40.16      
9 luni 2015  259.26       99.91       359.17       45.66       3.37       49.03      
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Totodată, valoarea indemnizaţiilor brute 

plătite de companii în primele nouă luni 

din acest an a crescut la 45,66 milioane 

lei, după ce în aceeaşi perioadă din 2014 

acestea au achitat daune în valoare de 

38,81 milioane lei.

Asigurări

Rata daunei pentru clasa de 
incendiu și alte calamități 
naturale 

Rata cheltuielilor 
Rata combinată 
Rata daunei 

3T2011 3T2012 3T2013 3T2014 3T2015

18
.38

%
47

.19
%

65
.56

%

37
.54

%
21

.80
%

59
.34

%

19
.66

%
40

.52
%

60
.18

%

32
.10

%
42

.86
%

74
.96

%

19
.33

%
38

.48
%

57
.61

%

În ceea ce priveşte asigurările 
obligatorii de locuinţe (PAD), primele 
brute subscrise au crescut uşor în 
perioda ianuarie-septembrie 2015, la 
99,9 milioane lei, comparativ cu 97,14 
milioane lei în intervalul similar al anului 
trecut. La sfârşitul lunii septembrie 
erau în vigoare 1.531.859 de poliţe de 
asigurări obligatorii de locuinţe.

Pool-ul de Asigurare Împotriva 
Dezastrelor - PAID, societatea privată 
care administrează sistemul de asigurare 
obligatorie a locuinţelor, a achitat 
despăgubiri în valoare de aproape 3,4 
milioane lei în perioada analizată, în 
condiţiile în care, în urmă cu un an, 
despăgubirile însumau 1,35 milioane lei.

Piața RCA la 9 luni
Având în vedere că RCA rămâne 

cea mai importantă linie de business 
din piața de profil, atât din perspectiva 
subscrierilor, dar mai ales din cea a 

daunelor, detalierea acesteia trebuie 
efectuată separat. 

Începând cu 26 august 2015, 
ASTRA Asigurări, unul dintre jucătorii 
importanți pe linia RCA, a rămas fără 
autorizație de funcționare, în prezent 
judecându-se falimentul său. Datele 
prezentate includ însă subscrierile ASTRA 
până la data de 30 iunie. Prin urmare, pe 
piață au rămas acum, cu drept de a emite 
asigurări RCA, 9 companii.

Trebuie remarcat că subscrierile 
RCA au continuat să crească, în principal 
susţinute de sporirea constantă a 
primelor medii anualizate din ultimii ani. 
La 30 septembrie 2015, prima medie 
RCA anualizată calculată ca raport între 
prime brute subscrise și unități anuale de 
expunere este de 627,47 lei.

În acelaşi timp, dauna medie plătită 
per total piață a fost de aproximativ 
6.907,73 lei, nivel aflat în ușoară creştere 
(0,66%) față de perioada similară din 
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2014. Defalcat pe cele două componente, 
situația a fost următoarea: 59.047 lei 
pentru vătămari corporale și 5.554 lei 
pentru daune materiale. 

ASF a mai evidenţiat că, la 30 
septembrie 2015, conform datelor 
raportate de către toți asigurătorii care 
practică RCA (mai puțin ASTRA), dauna 
medie pentru despăgubiri pentru 
vătămări corporale și deces produse în 
afara României este de 1,65 ori mai mare 
în comparaţie cu valoarea înregistrată 
pentru daunele interne.

Dosare de daună și despăgubiri plătite pe RCA, 9 luni 2015

PBS și IBP pe RCA, 9 luni 2015

Numar dosare daună plătite (buc.) Despagubiri brute plătite (mil. lei)

Vătămări  
corporale

Despăgubiri 
materiale

TOTAL Vătămări 
corporale

Despăgubiri 
materiale

TOTAL

ABC Asigurări  9       173       182       0.81       1.29       2.10      
ALLIANZ-ȚIRIAC 300 14,436 14,736 17.71 69.78 87.49
ASIROM VIG 862 17,540 18,402 32.70 107.54 140.25
ASTRA (date pt. S1) 548 22,733 23,281 39.35 114.66 154.01
CITY Insurance 226 21,210 21,436 7.53 116.55 124.08
CARPATICA ASIG 1,138 33,965 35,103 55.17 197.58 252.75
EUROINS 666 54,978 55,644 66.40 280.29 346.69
GENERALI România 181 3,589 3,770 6.65 20.57 27.22
GROUPAMA 371 9,512 9,883 18.71 55.37 74.08
OMNIASIG VIG 830 19,572 20,402 48.02 101.86 149.88
UNIQA Asigurări 256 9,805 10,061 25.03 87.07 112.10
TOTAL 5,387 207,513 212,900 318.09 1,152.57 1,470.65

Prime brute subscrise Despagubiri brute platite

mil. euro mil. lei Cota de piață

%

mil. euro mil. lei Cota de piață

%
ABC Asigurări*  0.16       0.72       0.03       0.47       2.10       0.14      
ALLIANZ-ȚIRIAC  39.03       173.34       7.86       19.70       87.49       5.95      
ASIROM VIG  47.39       210.46       9.55       31.58       140.25       9.54      
ASTRA (date pt. S1)  61.36       272.52       12.37       34.68       154.01       10.47      
CITY Insurance  50.86       225.87       10.25       27.94       124.08       8.44      
CARPATICA ASIG  76.85       341.29       15.49       56.91       252.75       17.19      
EUROINS  113.06       502.10       22.78       78.07       346.69       23.57      
GENERALI România  8.11       36.01       1.63       6.13       27.22       1.85      
GROUPAMA  26.99       119.86       5.44       16.68       74.08       5.04      
OMNIASIG VIG  56.43       250.61       11.37       33.75       149.88       10.19      
UNIQA Asigurări  16.02       71.16       3.23       25.24       112.10       7.62      
TOTAL  496.27       2,203.94       100.00       331.15       1,470.65       100.00      

*ABC Asigurări și-a retras voluntar autorizația de a subscrie RCA începând cu Februarie 2015
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Brokerii dețin aproape 
60% din piața asigurărilor

În primele nouă luni ale anului 

2015, primele intermediate de brokerii 

de asigurare au însumat aproape 3,76 

miliarde lei și au reprezentat 59,33% din 

primele brute subscrise de asigurători. 

Față de perioada similară a anului 2014 

s-a înregistrat o creștere cu 13,59% a 

primelor intermediate pentru ambele 

categorii de asigurări.

Asigurări

9 luni 2015

mil. lei

9 luni 2014 Evoluție
mil. lei %

Prime intermediate, din care: 3,758 3,309 13.59
Asig. de viață  91       80       12.71      
Asig. generale  3,668       3,228       13.61      

Venituri din activitatea de brokeraj  689       605       13.89      
Grad de intermediere (%) 59.33% 56.10%

Asig. de viață 6.88% 6.67%
Asig. generale 73.10% 68.80%

Principalii indicatori ai pieței de brokeraj
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La data de 30 septembrie 2015, în 
evidenţele ASF se regăseau 603 brokeri.

97,59% din valoarea intermedierilor 
a fost generată pe segmentul de 
asigurări generale, respectiv 3,66 
miliarde lei, în urcare cu 13,61% faţă de 
ianuarie-septembrie 2014. Gradul de 
intermediere pe asigurări generale a 
ajuns, astfel, la 73,10%. 

În schimb, pe segmentul 
asigurărilor de viață, intermedierile au 
totalizat aproape 90,65 milioane lei, 
cu 12,71% mai mari faţă de perioada 
similară a anului anterior. Gradul de 
intermediere pe life a fost de 6,88%.

Analizând structura primelor 
intermediate de brokerii de asigurare pe 
clase de asigurări generale se constată 
că, în primele nouă luni ale anului 2015, o 
pondere semnificativă în totalul primelor 
intermediate pentru asigurări generale, o 
dețin următoarele clase:
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Top 10  brokeri de asigurare, 9 luni 2015
Total prime intermediate Strucutra portofoliu Cota de piață

mil. euro mil. lei Asig. de viață Asig. generale

SAFETY Broker  60.88       270.38      0.21% 99.79% 7.19%
MARSH Broker  54.52       242.14      2.34% 97.66% 6.44%
TRANSILVANIA Broker  45.13       200.41      0.21% 99.79% 5.33%
DESTINE Broker  37.08       164.68      1.51% 98.49% 4.38%
INTER Broker  35.42       157.30      0.25% 99.75% 4.19%
DAW MANAGEMENT  30.84       136.98      0.04% 99.96% 3.64%
CAMPION Broker  23.91       106.17      0.75% 99.25% 2.82%
UNICREDIT Insurance Broker  23.33       103.59      0.25% 99.75% 2.76%
PORSCHE Broker  22.94       101.89      0.01% 99.99% 2.71%
UNITY Broker  22.58       100.30       -        100.00% 2.67%
Top 10  356.64       1,583.83      0.67% 99.33% 42.14%
Restul companiilor  489.63       2,174.46      3.68% 96.32% 57.86%
Total  846.27       3,758.29      2.41% 97.59% 100.00%

• RCA și CMR - 51,72% (1,89 miliarde lei)

• Casco - 23,99% (879,79 milioane lei) 

• Incendiu și alte calamități naturale - 

8,79% (322,45 milioane lei)

În clasamentul primilor 10 brokeri 

de asigurare, în funcție de primele 

intermediate, SAFETY Broker deţine 

prima poziţie, cu prime intermediate 

în valoare de 270,38 milioane lei, 
urmat de MARSH - 242,13 milioane 
lei, TRANSILVANIA Broker – 200,41,35 
milioane lei, DESTINE Broker - 164,68 
milioane lei şi INTER Broker - 157,3 
milioane lei.

Top 10 brokeri este completat de 

DAW Management – 136,98 milioane 

lei, CAMPION – 106,16 milioane lei, 

UNICREDIT Insurance – 103,59 milioane 
lei, PORSCHE Broker – 101,89 milioane lei 
şi UNITY – 100,3 milioane lei.

Veniturile obținute din activitatea 
de intermediere în asigurări înregistrau, 
la 30 septembrie 2015, o valoare de 689,1 
milioane lei, în creștere nominală cu 
13,89% față de aceeași perioadă din anul 
2014, când au însumat 605,08 milioane 
lei. Cea mai mare parte a veniturilor 
provine din negocierea contractelor de 
asigurare, respectiv 672,8 milioane lei, 
in creștere față de perioada similară a 
anului 2014 cu 14,14%.

Andreea RADU

Mihai CRĂCEA

Vlad BOLDIJAR

Asigurări

GrECo JLT Romania GmbH Viena  
Sucursala Bucuresti

Str. Sfanta Vineri, Nr. 29, Corp B, Etaj 1 - 030203 
Sector 3, Bucuresti, Romania

Tel: +40 21 319 49 54
Fax: +40 21 319 49 53

office@ro.greco.eu
www.greco-jlt.com

Consultanta de risc si brokeraj in asigurari
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Asigurări

În următorii doi ani am putea consemna consolidarea moderată a economiei globale,  
cu impact pozitiv pentru piața asigurărilor în majoritatea regiunilor, potrivit celei mai 
recente publicații SWISS Re – INSURANCE Global 2015 and Outlook 2016/17. Pe fondul 
unei creșteri economice accelerate, se anticipează că piețele emergente vor constitui 
motorul creșterii, atât în asigurările generale, cât și în cele de viață.

Pentru segmentul asigurărilor 
generale, SWISS Re anticipează o creștere 
a cererii, care se va concretiza la nivel 
global într-o creștere a veniturilor din 
prime cu circa 3% în fiecare dintre 
următorii doi ani, având ca sursă 
principală piețele emergente, pentru care 
este de așteptat un increment de circa 
8 – 9%. Perspectiva globală optimistă 
anunțată de reasigurătorul elvețian la 
finele lunii trecute este completată de 
așteptarea ca tarifele de reasigurare pe 
segmentul property să consemneze o 
evoluție moderată la nivelul anului 2016.  

Asigurările de viață nu vor fi 
afectate de provocări majore, iar 
creșterea volumului de prime, dar și a 
ratelor de profit aferente ar trebui să 
se îmbunătățească în următorii ani. 
Chiar dacă în piețele avansate creșterea 
primelor tradiționale de reasigurare pe 
segmentul life va fi moderată, nu același 
lucru se va putea spune despre creșterea 
sănătoasă care va fi consemnată în 
piețele emergente.

Cu toate că segmentul asigurărilor 
de viață este supus provocărilor, în 
principal ca urmare a ratelor foarte 
mici ale dobânzii, dar și ca urmare 
a volatilității mediului financiar și a 
schimbărilor legislative, SWISS Re 
anticipează o creștere medie globală cu 
4% pentru fiecare dintre următorii doi 

ani. Și aici, principala sursă a creșterii vor 
fi tot piețele emergente, pentru care se 
previzionează o creștere medie de circa 
10,7% în următorii doi ani.  

Este de așteptat ca economia 
globală să se consolideze moderat în 
2016. Economiile SUA și Marii Britanii 
sunt, în prezent, în creștere cu aproape 
2,5%, iar creșterile reale ale PIB-ului în 
Japonia și în zona euro, chiar dacă sunt 
mai mici, se mențin pozitive, adică 0,7%, 
respectiv 1,5%. Aceste creșteri creează 
premisele unor evoluții ceva mai bune 
în anul următor. Piețele emergente 
vor crește cu circa 5% în fiecare dintre 

următorii doi ani, ceea ce va reprezenta o 
îmbunătățire față de actualul ritm de 4%.

Economia globală se confruntă 
cu trei turbulențe principale: încetinirea 
creșterii în China, ieftinirea materiilor 
prime și o urcare iminentă a dobânzii 
de către Fed, banca centrală americană. 
Acestea prezintă un risc pentru previziuni 
dar, cu toate acestea, este puțin probabil 
să deturneze ritmul de îmbunătățire a 
creșterii. Cu perspectivele de ansamblu 
îmbunătățite și pe fondul înăspririi 
politicilor monetare în SUA și Marea 
Britanie, probabil că randamentele 
obligațiunilor guvernamentale vor crește.

2016: Perspectivă 
globală, efecte locale!

Țara / Regiunea 2013 2014 2015 
(estimare)

2016 
(previziune)

2017 
(previziune)

SUA 3.20% 3.00% 3.80% 1.80% 1.30%

CANADA 2.70% 1.90% 2.70% 0.80% 2.30%

JAPONIA 7.70% 0.30% 2.50% 2.80% 1.00%

AUSTRALIA 5.70% 1.30% –0.1% 0.70% 2.10% 

MAREA BRITANIE –1.8% 1.90% 2.30% 1.30% 2.20%

GERMANIA 2.50% 2.90% 2.60% 1.70% 0.60%

FRANȚA 0.10% 0.30% 0.70% 1.00% 1.40%

ITALIA –6.1% –3.0% –3.0% –1.8% 1.50%

PIEȚE DEZVOLTATE 2.10% 2.00% 1.70% 1.80% 1.70%

PIEȚE EMERGENTE 8.00% 6.30% 5.60% 7.90% 8.70%

NIVEL GLOBAL 3.20% 2.80% 2.50% 3.00% 3.20%

Creșterea reală (%) a primelor brute subscrise în asigurări generale pe piețe mari și regiuni

Sursa: SWISS Re - Global Insurance Review 2015 and Outlook 2016/7
Notă: Piețele dezvoltate includ America de Nord, Vestul Europei, Israel, Japonia, Hong Kong, Singapore și 
Taiwan
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O creștere economică globală este 
un semn bun pentru asigurători, mai ales 
în piețele emergente, unde urbanizarea 
și nivelul de trai în urcare vor sprijini 
dezvoltarea sectorului în ansamblu. 
Piețele emergente sunt motoarele de 
creștere pentru industria asigurărilor, iar 
acest lucru este de așteptat să continue 
cel puțin câțiva ani.

Creșterea segmentului 
asigurărilor generale se 
va îmbunătăți odată cu 
creșterea economică

În următorii doi ani cererea pentru 
asigurări generale ar putea crește. La 
nivel global, pentru asigurările generale 
se prognozează rate de creștere de 3% 
în 2016 și 3,2% în 2017, comparativ cu 
valoarea estimată de 2,5% în acest an. 
Creșterea în piețele puternice ar putea 
încetini pe fondul stabilizării tarifelor și 
a unei dezvoltări economice modeste. 

Țările emergente vor fi principalii 
factori care vor contribui la dezvoltarea 
asigurărilor generale, la nivel global. 
Pentru aceste piețe 2015 se estimează 
a aduce o creștere medie de 5,6%, iar 
pentru evoluția volumului primelor brute 

subscrise pe segmentul asigurărilor 
generale SWISS Re preconizează un ritm 
de 7,9% în 2016, respectiv 8,7% în 2017. 
Prognoza cea mai optimistă se referă 
la piețele din țările emergente din Asia 

Asigurări

Țara / Regiunea 2013 2014 2015 
(estimare)

2016 
(previziune)

2017 
(previziune)

SUA –7.1% –1.7% 1.30% 1.00% 2.30%

CANADA 3.00% 7.60% 3.40% 3.50% 3.80%

MAREA BRITANIE –5.9% –10.4% 3.30% 3.50% 3.20%

JAPONIA –6.8% 7.10% 2.70% 3.00% 3.70%

AUSTRALIA 9.80% 26.50% –5.8% 4.10% 2.10%

FRANȚA 3.60% 8.40% 4.20% 2.60% 2.50%

GERMANIA 2.50% 2.70% 3.10% 0.90% 0.90%

ITALIA 20.60% 29.50% 2.80% 2.20% 2.30%

SPANIA –4.3% –2.5% –11.6% 0.30% 0.60%

OLANDA –5.9%  –5.2% –10.0% 2.20% 1.70%

Piețe avansate –2.5% 4.20% 1.90% 2.40% 2.60%

Piețe emergente 4.00% 7.40% 10.60% 10.70% 10.70%

Nivel global –1.5% 4.70% 3.30% 4.00% 4.20%

Sursa: SWISS Re - Global Insurance Review 2015 and Outlook 2016/7

Notă: Piețele dezvoltate includ America de Nord, Vestul Europei, Israel, Japonia, Hong Kong, Singapore și 
Taiwan

Creșterea reală (%) a primelor brute subscrise în asigurări de viață pe piețe mari și regiuni 
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(12% pe an), în timp ce pentru piețele 
din CEE, inclusiv România, se așteaptă o 
revenire a acestora după contracțiile din 
2014 și 2015.

În pofida provocărilor din 
perspectiva tarifelor, profitul din 
subscrierea asigurărilor generale 
este susținut de contextul pierderilor 

diminuate pe segmentul catastrofelor 
naturale și eliberării rezervelor din 
ultimii ani. Nici rezultatul subscrierilor 
pe partea de reasigurări aferente 
asigurărilor generale nu a făcut excepție 
de la regula pierderilor mici pe fondul 
nivelului diminuat al pierderilor aferente 
catastrofelor. Cu toate acestea, scăderea 
prețurilor din ultimii ani a erodat marjele 
de profit și nu este exclus ca nivelul 
actual să reprezinte punctul de minim de 
la care costul reasigurării să reintre pe un 
trend ascendent. 

Cu toate că asigurările 
de viață sunt în fața 
unor provocări majore, 
subscrierile vor crește

Provocările cu care se confruntă 
segmentul life se manifestă printr-o 
încetinire a evoluţiei pe termen 
scurt. Ratele scăzute ale dobânzilor, 
volatilitatea de pe piețele financiare și 
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Sursa: SWISS Re - Global Insurance Review 2015 and Outlook 2016/7

Notă: Piețele dezvoltate includ America de Nord, Vestul Europei, Israel, Japonia, Hong Kong, Singapore și 
Taiwan

Evoluția reală a asigurărilor generale (PBS) prognozată pe regiuni 2013-2017

Asigurări

Tendințele piețelor din Europa Centrală și de Est 

2015

Primele aferente acestui segment s-au redus pentru al doilea an 

consecutiv în Europa Centrală și de Est. Contextul pieței poloneze a fost și el 

una dintre cauze, în timp ce în Rusia s-a consemnat o contractare a pieței cu 

12%. Piețele din CEE rămân și vor rămâne într-un mediu concurențial puternic 

determinat de competiția pentru cel mai scăzut preț.

2015

 Volumul primelor s-a redus marginal în 2015, în principal din cauza 

performanțelor slabe din Rusia, cea mai mare economie care influențează 

statisticile din regiune. Cu toate acestea, în Cehia și Ungaria sunt semne de 

ameliorare.

Sursa: Global Insurance Review 2015 and Outlook 2016/17 – November 2015 – SWISS Re

2016

O recuperare ușoară, dar constantă, a creșterii 

volumului de prime este prognozată pentru 2016 

și 2017. Pentru anul următor se așteaptă o revenire 

semnificativă în Polonia.

2016

Este de așteptat o revenire puternică, atât în 2016, 

cât și în 2017, pe fondul unei creșteri economice în 

regiune. Piața rusă ar putea să-și revină și să se întoarcă 

la creștere, dar cu începere din 2017.

Asigurări de viaţă

Asigurări generale
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schimbările de reglementare potențează 

aceste provocări. Cu toate acestea, în 

piețele avansate, venitul real din prime 

este previzionat a crește cu aproximativ 

2,5% în 2016 și 2017, de la circa 2%, 

valoare estimată pentru anul în curs. 

Piețele emergente sunt campioane și 

la acest capitol, procentajul prognozat 

de creștere fiind de 10,7% pentru 

următorii doi ani. Această îmbunătățire 

pe segmentul life va avea ca sursă, 

printre altele, utilizarea noilor tehnologii 

disponibile în prezent, dispozitivele 

portabile și noile tehnologii de tip cloud. 

Un aspect cheie în multe dintre piețele 

emergente va fi punerea în aplicare a 

regimurilor de solvabilitate în funcție 

de risc. În orice caz, se așteaptă ca țările 

emergente din Asia să aibă o creștere 

mult mai robustă, de circa 13% în fiecare 

an.

Venituri din prime pe 
segmentul life

În piețele avansate, este de 

aşteptat ca dezvoltarea asigurărilor 

de viaţă să încetinească, în următorii 

doi ani, în termeni reali. În SUA, 

modificările legislative concretizate 

prin controlul sporit al reasigurării 

furnizate de companii captive va impacta 

oportunitățile din domeniu. Pe alte piețe, 

reasigurările pe segmentul asigurărilor 

tradiționale de viață vor consemna 

creșteri de o singură cifră, proporțional 

cu dezvoltarea mediului economic. 

Totuși, volumul reasigurărilor aferente 

asigurărilor de viață este așteptat să fie 

de circa 7-8% atât în 2016, cât și în 2017.

Piețele emergente vor fi marcate 

de tulburări pe segmentul asigurărilor 

generale, în timp ce asigurările de 

viață se vor menține puternice. Țările 

emergente din Asia vor continua 

să evolueze pozitiv pe segmentul 

asigurărilor generale, America Latină nu 

va consemna creșteri,  în timp ce volumul 

de business din Europa Centrală și de Est 

va fi influențat de recesiunea din Rusia și 

de încă un an de contracție a pieței din 

Polonia.

2015 a fost un an de provocări 

din perspectiva condițiilor. Din spațiul 

CEE, volumul primelor scăzând cu 4,4%. 

Piața asigurărilor generale s-a contractat 

cu circa 12% în Rusia, cea mai mare 

economie a regiunii. În Polonia, volumul 

primelor a consemnat o scădere, chiar 

dacă sub 1%, pentru al patrulea an 

consecutiv, iar performanța altor piețe 

din regiune a fost în general slabă.

Alex ROȘCA

Asigurări

WHERE OTHERS SEE RISK WE SEE OPPORTUNITY.

INSURANCE BROKING AND 
RISK CONSULTING  SERVICES.
We help  you  by defining, designing, and delivering innovative solutions that are industry specific.
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Cu o creştere semnificativă în acest an şi perspective similare în perioada următoare, 
Signal Iduna mizează în continuare pe modelul care i-a adus succesul de până acum. 
Dan DOBRE, Director Comercial, a vorbit, într-un interviu acordat Revistei PRIMM – 
Asigurări & Pensii, despre rezultatele înregistrate de companie în 2015, dar şi despre 
obiectivele şi aşteptările pentru 2016.

Dan DOBRE, Signal Iduna

Prioritățile noastre sunt 
inovația și calitatea 
serviciilor

Interviu

PRIMM: Cum a fost anul 2015 pentru 
Signal Iduna?

Dan DOBRE: 2015 a fost cu precădere 
un an al dezvoltării, având în vedere că 
am continuat să creștem atât ca număr 
de clienți, cât și ca valoare a primelor 
brute subscrise, păstrând în același 
timp focusul pe calitatea serviciilor și pe 
parteneriatele cu asigurătorii și brokerii.

Portofoliul de clienți Signal 
Iduna a marcat un alt an de creștere 
semnificativă (25-30%), ceea ce confirmă 
succesul strategiei centrate pe servicii 
într-o piață care se maturizează încet, dar 
sigur. Educarea mediului corporate în 
alegerea calității în detrimentul prețului 
a fost din nou unul dintre obiectivele 
principale și suntem mândri să vedem 
că mulți dintre partenerii noștri ne 
împărtășesc viziunea.

Comparativ cu 2014, creșterea a 
fost determinată la o scară mai mare de 
întreprinderile mici și mijlocii, pe care 
am reușit să ni le apropiem eficient, prin 
flexibilitate comercială și împărtășind 
know-how-ul cu partenerii de distribuție.

2015 a fost în același timp un an 
foarte important și din perspectiva 
îndeplinirii obiectivelor Solvency II - prin 
realizarea cerințelor de capital care ne 
aduc în conformitate cu standardele 
înainte de termenul limită, ne arătăm 
întreaga considerație atât pentru clienții 
noștri, cât și pentru industrie.

PRIMM: Sunteți specializați în 
asigurările de sănătate private. 
Ați observat modificări în 
comportamentul și preferințele 
clienților pentru asigurările de 
sănătate?

D.D.: Înainte de toate, creșterea pieței în 
2015 a fost bazată din nou pe segmentul 

corporate; astfel, în ceea ce privește 
tendința de cumpărare în asigurările 
de sănătăte piața este în continuare 
condusă de strategiile departamentelor 
de resurse umane și de schemele de 
beneficii pentru angajați. În acest mediu, 
asistăm la dezvoltarea unui consumator 
mai sofisticat, cu o cerință mai mare 
pentru accesibilitatea și calitatea 
serviciilor.

Începând cu factorii de decizie 
din companii și până la consumatorul 
final, clienții încep să înțeleagă mai bine 
avantajele asigurării private de sănătate 
și solicită, pe lângă acoperirea riscului, și 
excelență operațională.

Disponibilitatea serviciului 
(începând de la Call Center,  până la plata 
daunelor) este din ce în ce mai relevantă, 
iar procesele simplificate de administrare 
ale cerințelor clienților sunt extrem de 
importante în industria noastră.

Clienții comunică mai mult și vor 
să fie informați; astfel, accesul la rapoarte 
și analize aprofundate ale conturilor a 
devenit un serviciu standard pe care 

Educarea mediului 
corporate în alegerea 
calității în detrimentul 
prețului a fost din nou unul 
dintre obiectivele noastre 
principale în 2015.
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îl oferim clienților și partenerilor de 
distribuție. În consecință, experții HR din 
companiile pentru care oferim beneficii 
angajaților au la îndemână instrumente 
avansate pentru monitorizarea 
succesului asigurărilor private de 
sănătate în organizațiile lor.

PRIMM: Care sunt cele mai importante 
schimbări pe care le aveți în vedere în 
anul următor, pe piața asigurărilor de 
sănătate private?

D.D.: Anunțarea unui tratament fiscal 
îmbunătățit pentru asigurările private de 
sănătate este cea mai mare schimbare 
în această piață, pentru 2016. Eliminarea 
impozitului pe venit pentru angajați și 
stimulentul fiscal crescut până la 400 
euro pe an pentru angajatori fac din 
asigurările de sănătate private unul 
dintre beneficiile pentru angajați cu cel 
mai avantajos tratament fiscal (similar 
cu Pilonul III de pensii). Piața corporate 
este încurajată să facă trecerea de la 
abonamentele medicale la asigurările 
private de sănătate, în timp ce piața 
de retail devine mai atractivă pentru 
asigurători.

În acest context, vor intra pe 
piață și mai mulți jucători și estimăm 
că 2016 va fi un an bun pentru brokerii 

care dețin o strategie coerentă pentru 
asigurările de sănătate. Piața va continua 
să crească, iar printr-o abordare corectă 
și know-how specific o mare parte din 
această valoare va fi fructificată.

PRIMM: Care sunt proiectele Signal 
Iduna pentru 2016?

D.D.: Vom continua cu modelul care 
s-a dovedit a fi de succes în piața 
românească, acela de „preț corect/ 
servicii corecte” pentru polițele de 
asigurare. Astfel, ne vom focaliza mai 
departe pe optimizarea operațională, 
dezvoltarea know-how-ului și educarea 
pieței. Inovația va fi din nou în topul 
listei priorităților noastre, în condițiile 
în care piața cere continuu produse, 
caracteristici și avantaje noi.

Ritmul rapid al dezvoltării 
tehnologice și creșterea cerințelor 
consumatorilor se traduc într-un efort 
constant acordat îmbunătățirii și 

dezvoltării modului în care funcționăm. 
Investim în fluxul de lucru și tehnologii 
de comunicare, actualizând constant 
accesul consumatorului și decelând 
factorii de oportunitate. În continuare, 
vom adăuga servicii pe care clienții 
noștri le solicită și le așteaptă. Tehnologia 
este, în opinia noastră, una dintre cheile 
succesului în industria asigurărilor, 
începând de la integrarea eficientă a 
unei rețele de clinici,  până la servicii 
rapide oferite clienților pe tot teritoriul 
României.

Așa cum am menționat, partenerii 
noștri sunt foarte importanți: avem în 
plan să dezvoltăm parteneriate cu alte 
companii de asigurare și brokeri care 
împărtășesc viziunea noastră și suntem 
gata să oferim suport, fie prin transfer 
de know-how, fie prin capacitatea de 
reasigurare.

Anunțarea unui tratament 
fiscal îmbunătățit pentru 
asigurările private de 
sănătate este cea mai mare 
schimbare în această piață, 
pentru 2016.

În piaţa asigurărilor 
de sănătate asistăm 
la dezvoltarea unui 
consumator mai sofisticat, 
cu o cerință mai mare pentru 
accesibilitatea și calitatea 
serviciilor.

Dan DOBRE, Director Comercial, Signal Iduna

Interviu
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Cum sunt stabilite 
compensațiile pentru 
vătămări corporale în 
Europa?	

Asigurări

La nivelul sistemului judiciar 
românesc sunt încă evidente dificultăţile 
în constatarea și indemnizarea daunelor 
morale, dovada cea mai elocventă 
fiind caracterul eterogen al deciziilor 
instanţelor în ceea ce priveşte stabilirea 
cuantumului despăgubirilor în spețe 
foarte asemănătoare. 

Şi în Europa însă, asigurătorii se 
confruntă cu spețe şi abordări diverse, 
mai ales în contextul liberei circulaţii 
a bunurilor şi persoanelor în cadrul 
Uniunii Europene şi nu numai. Prin 
urmare, asigurătorii români se pot regăsi 
cu uşurinţă în situaţia în care au de 
acoperit daune importante, provocate 
peste hotare de maşini înmatriculate în 
România. 

În acest context, prezentul articol 
îşi propune să prezinte situaţia de 
ansamblu a daunelor pentru vătămări 
corporale acoperite de poliţele RCA 
în România şi în Europa şi, cu titlu de 
exemplu, rezultatele unui exerciţiu 
relevant efectuat de reasigurătorul 
elveţian SWISS Re, unul dintre cei cu 
expunere ridicată pe liniile RCA ale 

companiilor din România, în scopul de a 
evidenţia diferenţele majore de abordare 
ale ţărilor membre UE.

Vătămările corporale în 
România

Daunele plătite pentru vătămări 
corporale se cifrau la circa 1% din plăţile 
efectuate în baza poliţelor RCA în anul 
2006. Situaţia s-a schimbat radical de 
atunci şi până în prezent.

Cele mai recente statistici, aferente 
primelor 9 luni ale anului 2015, arată 
că despăgubirile pentru vătămări 
corporale şi deces au reprezentat 21,62% 
din compensaţiile totale plătite de 
asigurătorii din România pe linia RCA. 
Valoarea acestora s-a cifrat la 318,08 
milioane lei. În acelaşi timp, ca pondere 

în numărul total de dosare achitate pe 

RCA, cele pentru vătămări corporale au 

reprezentat 2,53%.

Pentru vătămările corporale, dauna 

medie plătită în primele 9 luni din 2015 a 

fost de 59.057 lei. 

Compensarea daunelor 
morale în România – scurt 
istoric

După apariţia, în anul 1865, a 

Codului Civil, în dreptul nostru, repararea 

bănească a prejudiciilor nepatrimoniale a 

cunoscut o evoluţie contradictorie. A fost 

admisă, prin tradiţie, timp de aproape un 

secol (1862-1952). Apoi a fost interzisă 

formal prin Decizia de îndrumare nr. 

VII din 29.12.1952 a Plenului fostului 

Tribunal Suprem, pentru ca, în noile 

condiţii de după decembrie 1989, 

instanţele judecătorești să se reorienteze, 

fără rezerve, către repararea bănească 

a acestui tip de prejudicii, a explicat Dr. 

Gheorghe VINTILĂ, Avocat în Baroul 

Dolj şi fost Judecător la Curtea de Apel 

Craiova.

Mihai CRĂCEA
Editor

21,62%
din totalul despăgubirilor RCA în 

România în primele 9 luni din 2015 
sunt pentru vătămări corporale

318,08 
mil. lei

 a fost valoarea daunelor RCA pentru 
vătămări corporale în România în 

primele 9 luni din 2015

59.057 
lei

 a fost valoarea daunei medii RCA 
plătită pentru vătămări corporale în 
primele 9 luni din 2015 în România

24,2 
mld.euro

a fost valoarea daunelor pentru 
vătămări corporale în Europa, 

în 2013



În prezent, nu de puţine ori apar 
dificultăţi în constatarea prejudiciului 
moral, dar și în ceea ce privește modul 
de stabilire a despăgubirilor. Acestea 
au fost generate, în principal, de 
natura imaterială a acestui prejudiciu, 
nesusceptibil prin el însuși de evaluare 
în bani, adesea dificil de perceput, fapt 
ce face dificilă și reparaţia acestuia, a 
adăugat Dr. Gheorghe VINTILĂ.

Privire de ansamblu 
asupra vătămărilor 
corporale în Europa

Un raport al Insurance Europe, 
federaţia europeană ce reuneşte 
asociaţiile naţionale ale asigurătorilor şi 
reasigurătorilor, arată că, în 2013, dauna 
medie RCA în Europa varia substanţial, 
de la circa 1.200 euro în Polonia, la peste 
5.000 euro în Italia sau Suedia.

Din totalul daunelor plătite, 
despăgubirile pentru vătămări corporale 
deţineau o pondere importantă. În 2013, 
dauna medie pe acest segment la nivelul 
ţărilor analizate în raportul Insurance 
Europe se cifra la aproape 16.000 euro, 
de la 15.540 euro în 2012. Mai important 
este însă că, între 2008 şi 2013, valoarea 
acestui indicator s-a majorat cu 20%. 

De asemenea, deşi numărul 
despăgubirilor pentru vătămări 
corporale a reprezentat aproape 14% 
din total, valoarea daunelor plătite a fost 

însă de 48,4% în 2013, echivalentul a 24,2 
miliarde euro. Suma a fost apropiată de 
cea din 2012.

O concluzie a fost evidentă: 
deşi numărul accidentelor soldate cu 
vătămări a scăzut cu aproape 14% 
între 2005 şi 2014, iar cel al cererilor 
de despăgubire pentru vătămări s-a 
depreciat cu 15% în intervalul 2008-2012, 
costurile cu despăgubirile au fost tot mai 
mari.

Mediile nu sunt însă elocvente, 
tocmai din cauza diferenţelor 
substanţiale de cutume, cultură sau de 
practici juridice între diversele ţări din 
Europa.

Spre exemplu, între 2010 şi 2013, 
despăgubirile pentru vătămări corporale 
au crescut cu circa 23% în Franţa, dar 
s-au depreciat cu 25% în Italia. Ponderea 
acestora în totalul despăgubirilor RCA 
este în jurul a 60% în Spania, Italia şi 
Franţa, dar nu depăşesc 15% în Estonia, 
Suedia sau Cehia, ţări în care sistemul 
asigurărilor sociale de stat preia o mare 
parte din costurile aferente vătămărilor 
corporale rezultate din accidente.

48,4% 
din totalul despăgubirilor RCA în 

Europa sunt pentru vătămări corporale

1,85 
milioane

de daune cu vătămări corporale în 
2013, în Europa

15.970
 euro

costul mediu al despăgubirilor pentru 
vătămări corporale în Europa

Asigurări

Spania 63%

Franța 61%

Italia 58%

Grecia 51%

Norvegia 43%

Finlanda 39%

Belgia 37%

Germania 36%

Portugalia 35%

Ungaria 33%

Marea Britanie 30%

Estonia 14%

Suedia 10%

Cehia 7%

România* 21%

Grecia 32.500

Franța 22.000

Norvegia 19.500

Italia 16.000

Germania 14.500

Finlanda 12.000

Ungaria 11.500

Suedia 10.500

Portugalia 7.000

Estonia 4.500

Cehia 2.000

România** 12.545

Sursa: Insurance Europe

* date pentru  T3 2015

Sursa: Insurance Europe

* date pentru  T3 2015

Ponderea despăgubirilor pentru vătămări 
corporale (2013)

Dauna medie pe vătămări corporale 
(2013; euro)

vă urează Sărbători 
Fericite și un An Nou 

plin de realizări!
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Asigurări

Exerciţiu SWISS Re: Calculul daunelor pentru vătămări corporale în mai multe ţări
În esenţă, exerciţiul SWISS Re a constat în analizarea în detaliu a modului de stabilire a despăgubirilor pentru vătămări 

corporale, inclusiv daunele morale, în cazul ipotetic al unui accident rutier cu urmări identice, cauzat de un autovehicul înmatriculat 
în România, petrecut pe rând în Germania, Franţa, Marea Britanie şi Italia.

Conform legislaţiei RCA din România, limitele maxime de despăgubire per eveniment sunt stabilite la 1 milion euro pentru 
daune materiale şi 5 milioane euro pentru vătămări corporale şi deces. Aceste limite nu sunt valabile însă în orice ţară membră a 
Uniunii Europene, despăgubirile fiind judecate conform legislaţiei locului de producere a evenimentului. Spre exemplu, în Marea 
Britanie şi Franţa, despăgubirile pentru vătămări sunt practic nelimitate.

Exercițiul SWISS Re a fost realizat în colaborare cu AVUS (pentru Franța) şi InterEurope (Germania şi Marea Britanie). Simularea 
din Italia este efectuată de SWISS Re. Trebuie avut în vedere că următoarele cifre sunt estimări realizate de specialişti în soluţionarea 
daunelor auto și au ţinut cont de legislaţia locală în vigoare, modul de interpretare a pierderilor materiale, specificul social şi 
economic şi practica judiciară din fiecare ţară în parte. De aceea vor exista diferenţe semnificative de încadrare sau între metodele de 
calcul şi cifrele prezentate.

Speţa analizată

Pe o autostradă, o maşină înmatriculată în România, în care călătoreau două persoane, a intrat în coliziune cu un vehicul înmatriculat 
în ţara respectivă, în această aflându-se 3 persoane de naţionalitate locală. Culpa aparţine exclusiv şoferului maşinii din România. 

Pinocchio

 Daune morale: 1.400.000 euro (în baza tabelului Tribunalului din Milano).

 Daune patrimoniale: 265.000 euro (salariul potenţial a fost estimat la 25.000 euro).

 Alte costuri: 1.000.000 euro (includ cheltuielile cu asistență la domiciliu, adaptarea 
locuinţei şi a vehiculului etc.).

Total: 2.665.000 euro

ITALIA
În Italia daunele morale sunt calculate în baza tabelului Tribunalului din Milano. Sunt luate în considerare şi deciziile 
Curţii Supreme în spețe similare. În despăgubiri predomină sumele pauşale de valoare ridicată în detrimentul anuităţilor.

Charlie şi familia sa 

 Daune morale: 900.000 euro (câte 

300.000 euro pentru fiecare urmaş).

 Daune patrimoniale: 360.000 euro 

A fost calculat astfel: venitul lui Charlie 

a fost estimat la 25.000 euro pe an din 

care s-a scăzut o cotă de 20% aferentă 

consumului propriu.

Dacă ar fi existat daune biologice, în acest 

caz reprezentând afecţiuni suferite de 

Charlie între momentul accidentului şi cel 

al decesului său, daunele morale plătibile 

lui Charlie ar fi putut fi mult mai mari.

Total: 1.260.000 euro

Marilyn 

 Daune morale: 1.150.000 euro (în baza tabelului Tribunalului din Milano).

 Pierderi de venit: 400.000 euro (presupunând începerea serviciului la 28 de ani şi 
un venit mediu anual de 30.000 euro).

 Alte costuri: 190.000 euro (includ costurile de adaptare a locuinţei şi asistență la 
domiciliu etc.).

Total: 1.740.000 euro

Charlie, şoferul maşinii din țara respectivă, 
a murit pe loc. Avea 30 de ani, venit mediu, 
era angajat, căsătorit (soţia în vârstă de 
30 de ani, casnică), avea 2 copii minori (cu 
vârste de 2, respectiv 5 ani).

Marilyn, pasager în maşina locală, 
devine paraplegică. Avea 21 de ani, era 
studentă în anul III la o facultate cu profil 
economic, gradul de invaliditate rezultat 
este de 75%, necesită 4 ore de îngrijire în 
fiecare zi.

Pinocchio, pasager în maşina locală, suferă traume cerebrale severe. Avea 12 ani, 
era elev, grad de invaliditate rezultat 100%, are nevoie de 4 ore pe zi de îngrijire a 
locuinţei şi 8 ore de asistență pe zi. Mama sa era profesor de liceu, iar tatăl deţinea o 
funcţie de management într-o companie de talie medie.

Notă: Deşi prezent în exerciţiul SWISS Re, pentru a simplifica situaţia prezentată, am 
decis să eliminăm din exemplu cazul lui Ovidiu, cetăţean român, pasager în maşina 
înmatriculată în România, care a decedat la locul accidentului.

Urmările accidentului
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Marilyn 
 Daune nepatrimoniale: 682.000 euro.
 Daune patrimoniale: 1.508.000 euro .
48% din compensaţia pentru daunele patrimoniale revin costurilor cu 
asistența la domiciliu.
 Consolidarea stării de sănătate: 2 ani.

Pinocchio

 Daune nepatrimoniale: 1.017.000 euro.

 Daune patrimoniale: 4.871.000 euro.

58% din compensaţia pentru daune materiale este 
aferentă costurilor de asistență.

 În calcularea daunelor materiale principiul aplicat 
este de „consecinţe profesionale” – cât ar fi putut câştiga.

 Se estimează o durată până consolidarea stării de 
sănătate de 10 ani.

Pinocchio

 Daune morale: 350.000 euro (în baza jurisprudenţei).

 Pierderi de venit: 680.018 (calculate în funcţie de 
venitul mediu pentru un potenţial absolvent de facultate, 
având în vedere ocupaţia părinţilor, rata inflaţiei, 
potenţiale măriri salariale etc.).

 Costuri de adaptare a locuinţei pentru handicapul 
rezultat: 100.000 euro.

 Costuri de asistență la domiciliu: 2.000 – 30.000 euro 
pe lună.

 Costuri medicale (medicaţie şi fizioterapie): 12.200 
euro pe an.

Total: 3.519.218 - 7.500.000 euro

Charlie

 Daune morale pentru durere şi suferinţă ce vor reveni familiei sale: 
2.500 euro.

 Partea din salariu cu care îşi întreţinea familia, necesară stabilirii 
despăgubirilor pentru restul familiei, este calculată astfel: salariul 
său net lunar minus partea din venit necesară consumului propriu 
(determinată pe baze statistice macroeconomice: întreţinerea casei, 
mâncare, deplasări etc.). În cazul său, baza de calcul rezultată este de 
1.735 euro.

Soţia lui Charlie 

 Costuri de înmormântare: 10.000 euro.

 Daune morale: 1.000 euro.

 Pierderea de venit (fiind aflată în întreţinerea soţului): 231.102 euro 

A fost calculată astfel: 30% x 1.735 euro x nr. de luni până la vârsta 
pensionarii lui Charlie (67 de ani); va fi obligată să se angajeze când cel 
mai mic dintre copii va ajunge la vârsta de 12-15 ani.

Copiii lui Charlie

 Copilul de 2 ani - Pensie de orfan până la 18 ani: 49.968 euro (a fost 
calculată astfel: 15% x 1.735 euro x nr. de luni până la vârsta de 18 ani; 
poate fi prelungită până la 27 de ani dacă va urma studii superioare)

 Copilul de 5 ani - Pensie de orfan până la 18 ani: 40.599 euro (a fost 
calculată astfel: 15% x 1.735 euro x nr. de luni până la vârsta de 18 ani; 
poate fi prelungită până la 27 de ani dacă va urma studii superioare)

Marilyn

 Daune morale: 125.000 euro (în baza jurisprudenţei).

 Pierderi de venit: 680.018 euro (calculate în funcţie 
de venitul mediu pentru un absolvent de facultate, rata 
inflaţiei, potenţiale măriri salariale etc.).

 Costuri de întreţinere a locuinţei: 100.000 euro.

 Costuri de adaptare a locuinţei pentru handicapul 
rezultat: 100.000 euro.

Total: 1.005.018 euro

Total: 335.164 euro

Total: 625.000 euro

Total: 2.190.000 euro

Total: 5.888.000 euro

GERMANIA
În Germania nu există sistem de cuantificare a daunelor morale, însă jurisprudenţa este relevantă.

FRANŢA
În Franţa nu există sistem de cuantificare a daunelor morale. Judecătorul este suveran în aprecierea despăgubirii. 
Există medici certificaţi în cuantificarea severităţii vătămărilor. Un aspect cheie este „consolidarea stării de sănătate” 
(când starea fizică a victimei nu mai poate suferi modificări), când poate avea loc o recalculare a despăgubirii.

Familia lui Charlie
 Daune morale totale: 70.000 euro.
 Pierderi de venit atribuibile familiei: 555.000 euro (se calculează 
astfel: venitul mediu anual de 24.000 euro minus un consum propriu 
de 20%; copiii beneficiază de compensaţii până la vârsta de 25 de ani).

Asigurări
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Charlie 

 Daune morale pentru durere şi suferinţă ce 
vor reveni familiei sale: cel mult 1.100 lire sterline.

Partea din salariu cu care îşi întreţinea familia, 
necesară stabilirii despăgubirilor pentru restul 
familiei, este calculată astfel: salariul net lunar 
minus partea din venit necesară consumului 
propriu estimată la 25% (întreţinerea casei, 
mâncare, deplasări etc.). În cazul său baza de 
calcul este de 1.562 lire.

Familia lui Charlie 
 Costuri de înmormântare: 6.000 lire.
 Daune morale: 13.000 lire.
 Pierderea de venit (fiind aflată în întreţinerea 
soţului): 428.250 lire. 
 A fost calculat astfel: 1.562 lire x 12 luni x 
22,84 (coeficient rezultat din tabelul Ogden); 
(vârsta pensionarii este considerată 65 de ani).
 Compensaţii pentru servicii prestate de 
Charlie în gospodăria comună: 20.000 lire (ex: 
curăţenie ocazională, decoraţiuni, grădinărit etc.)
 Pierderi de venit după pensionarea lui Charlie: 
260.500 lire.
 Pierderi din pensia acumulată de Charlie: 
150.000 lire.

Total: 858.750 lire

Marilyn 
 Daune morale: 220.000 lire (în baza jurisprudenţei).
 Pierderi de venit: 708.600 lire (presupunând o vârstă de pensionare de 65 
de ani, calculate în baza tabelelor Ogden).
 Costuri de întreţinere a locuinţei: 183.800 lire.
 Costuri de adaptare a locuinţei pentru handicapul rezultat: 327.600 lire 
(includ scaunul cu rotile).
 Cheltuieli medicale: 50.000 lire.
 Cheltuieli de terapie: 100.000 lire (inclusiv terapie psihologică).
 Cheltuieli de transport şi adaptare a vehiculului: 50.000 lire.
 Cheltuieli de vacanţă: 50.000 lire.
 Pensie: 25.000 lire.

Total: 2.149.509 lire

Pinocchio
 Daune morale: 280.000 lire (în baza jurisprudenţei).
 Pierderi de venit: 753.900 lire (calculate în baza tabelelor Ogden).
 Costuri de asistență şi cu echipamentele necesare: 435.300 lire.
 Costuri de adaptare a locuinţei pentru handicapul rezultat: 188.600 lire.
 Cheluieli medicale: 100.000 lire.
 Costuri cu medicaţie şi fizioterapie: 843.000 lire.
 Costuri de adaptare a mijlocului de transport pentru gradul de handicap 
rezultat: 25.000 lire.
 Cheltuieli de vacanţă: 134.880 lire.
 Pensie: 50.000 lire.
 Diverse: 100.000 lire.

Total: 4.858.268 lire

MAREA BRITANIE
În Marea Britanie nu există un sistem de cuantificare a daunelor morale însă jurisprudenţa este relevantă. 
Pierderile de venit se calculează conform tabelelor Ogden, care ajută la o proiecţie a evoluţiei veniturilor pe 
termen lung.

Asigurări

urează tuturor Clienților, Partenerilor și Colaboratorilor săi 
un an 2016 profitabil și prosper.

La Multi Ani!
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XPRIMM Time

Aproximativ 10 ore la birou, 1 oră alocată pentru informare, 1 oră pentru 
accesarea rețelelor de socializare, 3 ore pentru familie și 1 oră pentru 
hobby-uri… cam așa se conturează o zi obișnuită din viața unui manager 
de top. 

Oana RADU
PR Coordinator

Ziua unui manager de top: între 
business și viața personală!

La început de an obișnuim să ne 

stabilim obiective, ne simțim plini de 

putere și determinați să facem anul viitor 

ce nu am reușit în ultimii 10! Nimic rău în 

toate acestea… Se știe că încrederea în 

forțele proprii, tenacitatea și implicarea 

entuziastă fac lucrurile să se învârtă în 

lume. Pentru voi, toți cei care v-ați propus 

ca în 2016 să faceți încă un pas spre top 

management sau, cine știe, poate chiar 

să ocupați poziția de CEO în cadrul unei 

companii, am întrebat personalități din 

piața de asigurări, unii cu state mai vechi, 

altii mai noi în top management, cum se 

conturează, în linii generale, viața lor cu 

activități zilnice, săptămânale, anuale… 

Cum îmbină viața la birou cu cea de 

acasă și timpul investit în problemele 

companiei cu cel alocat pasiunilor 

personale? 

Și, iată cum am aflat că, dacă te 

gândeai că un prim avantaj în a fi CEO 

este că ai un program mai flexibil și 

poate chiar mai lejer, trebuie să știi că 

„meseria” aceasta se pare că cere 9 - 10 

ore din zilele de lucru, cu posibilitate 

de extindere și în timpul din afara 

programului. Așa se face că rămân pentru 

familie 2-3 ore zilnic, la care se adaugă (în 

cele mai fericite cazuri) weekend-urile.

Exceptând zilele în care programul 
se prelungește cu cine de afaceri, cu colegi 

Emilia BUNEA,
CEO 
METROPOLITAN Life
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sau parteneri, evenimente sociale sau cele 
în care am călătorii de business, diminețile, 
serile și weekend-urile sunt dedicate 
activităților de familie, declară Emilia 
BUNEA, CEO, METROPOLITAN Life.

James GRINDLEY, CEO, CertAsig, 
petrece aproximativ 3 ore zilnic alături 
de familie: Am două fetițe care sunt foarte 
matinale, așa că eu și soția mea încercăm 
să ne petrecem diminețile împreună. E cel 
mai bun mod de a începe ziua; nimic nu se 
compară cu veselia și râsetele copiilor! 

Îmi place să fiu în contact permanent 
cu familia, indiferent de vârfurile din 
agenda profesională zilnică. Și, datorită 

aplicațiilor în comunicare de care 
dispunem astăzi, cred că este relativ ușor 
să afli, în aproape orice moment, dacă 
cei dragi sunt bine, dacă au nevoie de un 
sfat sau chiar de o vorbă bună. Dincolo de 
tehnologii, cred cu tărie în instituția familiei 
și în ideea de a oferi acasă cel puțin la fel 

de multă răbdare și atenție, precum o faci 

în chestiunile profesionale, este de părere 

și Mihai TECĂU, Președinte Directorat și 

CEO, OMNIASIG Vienna Insurance Group.

Sînziana MAIOREANU, CEO, AEGON 

România, reușește să petreacă 2 ore 

zilnic alături de familie, după cele 10 

ore de program. O rețetă a echilibrului 

între viața petrecută la birou și cea de 

acasă vine de la Dan DOBRE, Director 

Comercial, Signal Iduna. Reușește să 

echilibreze cele 9 ore petrecute la birou 

cu alte ore lungi petrecute alături de 

copilul care nu a împlinit încă un an și… 

biberonul. Așa ne-am dat seama că o 

idee bună era să includem în chestionar 

și întrebarea: “Câte ore dormiți zilnic?”.

La orele petrecute zilnic alături de 

familie se adaugă și vacanțele anuale. 

Managerii intervievați au declarat că 

merg în 2 sau 3 vacanțe anual, la acestea 
adăugându-se uneori weekend-uri 
prelungite.  

Informare și socializare – 
online și offline

Am întrebat și am aflat că 
managerii din România folosesc rețelele 
de socializare – cu precădere LinkedIn, 
dar și Facebook. Frecvența cu care 

XPRIMM Time

Mihai TECĂU 
Președinte 
Directorat și CEO 
OMNIASIG VIG 
Insurance Group

James GRINDLEY 
CEO, CertAsig

CAMPION BROKER 
multumeşte XPRIMM 

şi partenerilor sai 
pentru colaborarea 

din anul 2015
şi le ureaza un an 2016 

plin de sanatate, 
prosperitate,

împliniri personale 
şi profesionale. 

La multi ani!
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accesează rețelele de acest tip variază, 

aceasta putând fi zilnică, sau uneori 

sporadică, majoritatea apreciindu-le ca 

fiind instrumente utile. Există însă și lideri 

de companii care preferă comunicarea 

directă.

Cred mai degrabă în puterea 

rețelelor și socializării directe, față în față. 

Îmi place foarte mult să mă întâlnesc cu 

partenerii noștri, cu brokerii, cu clienții 

și prietenii din lumea de business, ne-a 

declarat James GRINDLEY.

Când au un scurt răgaz între 

ședințe sau în trafic, managerii de top 

accesează sursele de informare preferate. 

Pe lângă publicațiile de specialitate 

(Revista PRIMM – Asigurări & Pensii, 

1asig.ro, Revista CFA Institute), aceștia 

urmăresc și vehicule media precum 

Ziarul Financiar, Mediafax, Hotnews.ro, 

wall-street.ro, dar și Harvard Business 

Review, The Economist, BBC, CNN și 

multe altele. 

În funcție de cât de aglomerat este 
programul unei zile, acordă informării 
între 20 de minute și 2 ore. 

Cât rămâne pentru 
hobby-uri, pasiuni, 
relaxare?

Așadar: 10 ore la birou, 1 sau 
2 ore dedicate informării la care se 
adaugă timpul petrecut pe rețelele de 
socializare și aproximativ 3 ore pentru 

activitățile petrecute cu familia. Ce mai 
rămâne pentru hobby-uri? Se confirmă 
faptul că o viață echilibrată are nevoie 
și de această componentă, pentru 
că managerii intervievați au declarat 
că alocă pasiunilor personale între 4 
și 10 ore săptămânal. Majoritatea au 
menționat însă că acest timp investit în 
hobby-uri nu pare niciodată suficient. 

Și dacă vă întrebați ce activități au 
managerii de top din piața de asigurări 
în timpul liber, vă putem spune că ele 
variază foarte mult: de la sport - alergare, 
box, ciclism, rugby, golf, pescuit - la 
meditație, lectură, filatelie și chiar board 
games. 

Alerg cu pasiune  și țintesc un 
„personal best" la următorul maraton. 
Odată cu alergarea, am deprins o nouă 
disciplină a "timpului pentru tine însuți", 
însă și când alerg mă gândesc la muncă 
de cele mai multe ori, ne-a declarat Emilia 
BUNEA.

Sînziana 
MAIOREANU, CEO 
AEGON România

XPRIMM Time
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Nu știm cum sună pentru voi 

„graficul” vieții managerilor de top din 

piața românească de asigurări, dar 

concluzia noastră a fost că este nevoie 

de disciplină și principii solide de urmat 

pentru a păstra un echilibru sănătos între 

viața profesională și cea personală. Dar 

se poate!

Mihai TECĂU: Modul în care reușim 

să îmbinăm cu succes toate activitățile 

personale și profesionale ține, până la 

urmă, de capacitatea fiecăruia dintre noi 

de a defini și de a administra, în consecință, 

lucrurile cu adevărat importante din viață 

noastră. 

Sînziana MAIOREANU: Am crescut 

într-un respect deosebit pentru muncă, 

motiv pentru care nu mă pot imagina 

nemuncind, însă o fac cu plăcere și am 

credința că munca mea contează în viața 

oamenilor de lângă mine, a clienților, 

a societății și asta îmi dă energie și 

satisfacție. Încerc să învăț cât mai mult 

pentru a evolua ca om, nu doar ca 

profesionist, și, mai ales, pentru a fi un 

model pentru copilul meu.

Dan DOBRE: Regula care guvernează 

este că încerc să fac ceea ce îmi place, 

în ambele ipostaze. Dedic serile familiei 

(cu excepția evenimentelor importante 

sau galelor partenerilor de business), 

încerc să fac sport măcar cât recomandă 

pedometrul și ies la masă cât pot de des cu 

familia, colegii sau prietenii.

Și acum, concluzia voastră: dacă 

nu sunteți deja în poziție de CEO sau de 

manager de top în industria asigurărilor, 

cum diferă viața voastră zilnică de a 

acestora? Veți păstra, menționat în 

obiectivele pentru 2016, ocuparea unui 

loc în conducerea companiei?

Oana RADU

Dan DOBRE 
Director 
Comercial, Signal 
Iduna

XPRIMM Time
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Asigurări

În ultima perioadă, industria 
serviciilor financiare a fost supusă unor 
schimbări majore, determinând jucătorii 
prezenți în această industrie să abordeze 
diferite strategii pentru a-și menține 
succesul. 

Problemele cu care se confruntă 
specialiștii sunt diverse, pornind de la 
confuzia pe care o afișează consumatorii 
în legătură cu limbajul folosit și 
terminând cu tehnologia care evoluează 
constant, schimbând astfel modul în 
care oamenii privesc și cumpără polițe 
de asigurări. La toate acestea se adaugă 
și un cadru legislativ dinamic care 
nu reușește să ofere consumatorilor 
încredere în sistem.

Robert A. KERZNER, CLU, ChFC, 
Președinte și CEO, LIMRA, LOMA și LL 
Global, aflat la cea de-a 99-a Conferință 
Anuală LIMRA, care a avut loc în Boston, 
SUA, a vorbit despre potențialele 
amenințări care ar putea perturba sau 
întrerupe activitatea industriei de servicii 
financiare. Totodată, KERZNER a oferit 
câteva soluții și a vorbit despre cum pot 
prospera companiile în această adevărată 
nouă ordine mondială. Tehnologia 
poate avea un efect negativ sau poate 
fi un facilitator esențial, site-uri precum 
Google Compare și Policy Genius fac din 
politica prețului un driver de top pentru 
consumatori, a declarat KERZNER. Pentru 
unele companii aceste site-uri reprezintă o 
perturbare nedorită a afacerilor, în timp ce 

altele le folosesc ca pe o pârghie pentru a 
intra pe noi piețe și a accesa noi clienți.

Construirea unei relații cu 
consumatorii este o altă componentă 
importantă pe care industria 
serviciilor financiare trebuie să o 
aibă în vedere.  Totodată, specialistul 
a propus companiilor diferențierea 
prin inovare, prin serviciile oferite sau 
prin segmentare, pentru a nu cădea 
în capcana standardizării. Creșterea 
consumatorului are un impact enorm 
asupra tuturor industriilor, a declarat 
KERZNER. Consumatorii au mai multe 
opțiuni și mai multă putere de a determina 
cum și când accesează informațiile. Trebuie 
să găsim acele modalități care ne permit 
să fim acolo unde sunt ei, în viața lor de zi 
cu zi.

Conform studiilor LIMRA, 41% 
dintre oamenii care cumpără asigurări 
de viață o fac în urma unui eveniment: se 
căsătoresc, își achiziționează o locuință 
sau concep un copil. În acest context, 
KERZNER a sugerat asigurătorilor să 
găsească noi soluții de a se conecta 
cu consumatorii pe parcursul acestor 
evenimente importante din viața lor, 
oferind ca exemplu organizarea unor 
standuri în maternități. Cu ajutorul 
acestora, tinerilor părinți le-ar putea fi 
explicată importanța unei asigurări de 
viață în oferirea securității financiare 
pentru familia lor. 

Într-o lume a schimbărilor constante şi a evoluţiei 
tehnologice din ce în ce mai rapide, companiile care 
activează în industria serviciilor financiare trebuie să fie 
conştiente atât de oportunităţile care apar, cât mai ales 
de ameninţările ce le-ar putea întrerupe activitatea. 

Care sunt potențialele 
amenințări pentru 
serviciile financiare?

KERZNER a vorbit, de asemenea, 
despre creșterea pieței dispozitivelor 
interactive care oferă sfaturi și impactul 
acestora asupra activității clienților. 
Cercetările LIMRA demonstrează că 
oamenii au mai multă încredere în 
persoana din fața lor. 

Dar modelul se va schimba, iar 
consilierii vor trebui să găsească noi 
instrumente din tehnologia prezentă 
pe piață pentru a se ridica la nivelul 
așteptărilor clienților.

Şi companiile vor trebui să își 
schimbe strategia, punând la dispoziție 
platforme și construind relații pe termen 
lung pentru a determina consumatorii să 
caute sfaturi prin aceste noi procedee, a 
precizat el.

LIMRA, o organizație dedicată 

cercetării, educației și dezvoltării la 

nivel mondial, este o sursă apreciată 

a industriei pentru peste 850 de 

firme din domeniul serviciilor 

financiare. LIMRA oferă companiilor 

membre cele mai recente studii 

și analize în domeniul asigurărilor, 

pensiilor și distribuției, ajutându-le 

să dezvolte strategii de business 

eficace, cu un real impact pozitiv 

asupra profitabilității.

În România, LIMRA este 

implicată activ în creșterea nivelului 

de profesionalism al pieței de 

asigurări prin oferirea de consultanță 

și training-uri specializate, toate 

acestea având ca scop dezvoltarea 

de produse noi și instruirea unor 

echipe productive. 

Robert A. 
KERZNER 
CLU, ChFC, 

Președinte și 

CEO, LIMRA, 

LOMA și 

LL Global
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Opinii

70% dintre participanții la un studiu LIMRA au identificat demonstrarea abilităților 
învățate drept principala componentă a unui program de training. Ce legătură există 
între profit, eficacitate şi programele de învăţare dedicate angajaţilor? Cum pot 
utiliza companiile în mod optim sistemele de e-learning pentru a creşte gradul de 
profesionalizare la nivel intern? 

Dilema profitabilității programelor 
de instruire a forței de vânzare

De multe ori apar discuții legate 
de evaluarea eficacității și profitabilității 
programelor de instruire și dezvoltare, 
în forme foarte simple, întrebări de tipul 
„cât” sau „când” fiind, probabil, unele 
dintre cele mai des întâlnite. Adesea, 
aceste întrebări vin dinspre sau au 
legătură cu departamentele de vânzări 
ale companiilor în momentul în care se ia 
în discuție oportunitatea de a introduce 
un program de instruire.

Am întâlnit abordări diametral 
opuse, de la companii în care educația 
și dezvoltarea este la baza culturii 

organizaționale, până la o companie 
în care nu se face training în ultimul 
trimestru, se face vânzare.

Pentru ca instruirea echipelor de 
vânzare să aibă rezultatele dorite în timp 
cât mai scurt și cu efecte pe termen lung 
este cu siguranță nevoie de un plan de 
dezvoltare bine definit, gândit și elaborat 
împreună cu departamentele de vânzări, 
dar și integrat în activitatea de zi cu zi a 
forței de vânzare.

În general, obiectivele programelor 
de instruire se referă la schimbarea 
comportamentului persoanelor cărora li 
se adresează, cu scopul final de creștere 
a performanțelor. Acestea se pot obține 
prin acumularea de cunoștințe noi, 
dezvoltarea de abilități cu finalitatea de 
a ajunge la noi, deprinderi necesare în 
diferite momente ale evoluției în carieră 
ale persoanelor instruite.

În ultimii ani, prin aportul 
semnificativ al tehnologiei, acumularea 
de cunoștințe se poate face cu ușurință 
prin intermediul platformelor de 
educație de tip e-learning. Acestea, în 
schimb, nu mai au eficacitate când este 
vorba de abilități sau deprinderi de 
muncă, mai ales dacă vorbim de nevoile 
membrilor echipelor de vânzare. Dacă 
e să vorbim doar de abilități, trainingul 
în sală sub diferite forme – seminar, 
workshop etc. – rămâne, în continuare, 
cea mai bună formă de demonstrare 
și testare de către cursanți a unor noi 
abilități, de dezbatere și înțelegere a 
noțiunilor și tehnicilor prezentate. Pot 
să creeze oare aceste două forme de 
training și deprinderi? Nu, categoric.

 Impactul cel mai mare asupra 
educației și dezvoltării membrilor 
echipei de vânzare îl are managerul 
direct ce are și atribuții de training sau 

Elizeu FOLESCU
Senior Regional Executive, LIMRA

În ceea ce priveşte 
abilitățile, trainingul în sală 
rămâne, în continuare, 
cea mai bună formă de 
demonstrare și testare de 
către cursanți a unor noi 
abilități, de dezbatere și 
înțelegere a noțiunilor și 
tehnicilor prezentate.

70%
dintre participanții la un studiu LIMRA 
au identificat demonstrarea abilităților 
învățate ca fiind cea mai importantă 

componentă a unui program de 
training.
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loc (70%). De asemenea, ei au înțeles 
că reîntărirea frecventă pe termen 
lung și utilizarea constantă a noilor 
abilități sunt cruciale în modificarea 
comportamentului (64%). Mai mult 
de atât, 61% au spus că proiectele de 
acțiune și urmărirea activităților post curs 
sunt, de asemenea, factori cheie.

Prin urmare, ca să putem să vorbim 
de profit și eficacitate, programele de 
training trebuie să urmeze o viziune 
pe termen mediu-lung, să fie incluse în 
cultura organizațională a companiei și să 
fie integrate în activitatea curentă, până 
la prima linie a echipei de vânzări.

persoana specializată și abilitată cu 
responsabilitatea instruirii la nivelul 
agenției sau al punctului de vânzare 
(unit manager, team leader, trainer, 
manager de agenție). Deprinderile vor 
putea fi atinse doar prin implicarea 
fără echivoc a acestora în procesul de 
instruire, deoarece ei sunt singurii care 
pot ajuta în includerea abilităților și a 
cunoștințelor în activitatea de zi cu zi a 
membrilor echipelor de vânzare, ei pot 
evalua rezultatele și pot identifica nevoi 
individuale de instruire. Desigur că ei 
sunt primii care ar trebui să fie antrenați 
în mod specific pentru a putea face față 
acestei sarcini cruciale pentru succes. 
Astfel va putea fi abordată instruirea 
până la nivelul individului și va putea fi 
evaluată foarte clar eficacitatea acesteia.

Întrebați care este cea mai 
importantă componentă a unui program 
de training, participanții la un studiu 
LIMRA (MarketFacts Quarterly/ Number 
3, 2012) au identificat demonstrarea 
abilităților învățate ca fiind pe primul 

Ca să putem să vorbim 
de profit, programele de 
training trebuie să urmeze 
o viziune pe termen 
mediu-lung, să fie incluse 
în cultura organizațională 
a companiei și să fie 
integrate în activitatea 
curentă.

64% 
dintre respondenţi au înțeles că 
reîntărirea frecventă pe termen 

lung și utilizarea constantă a noilor 
abilități sunt cruciale în modificarea 

comportamentului profesional.

LIMRA, o organizație dedicată cercetării, educației 
și dezvoltării la nivel mondial, este sursa de 
încredere a industriei pentru peste 850 de firme 
din domeniul serviciilor financiare. LIMRA oferă 
companiilor membre cele mai recente studii 
și analize în domeniul asigurărilor, pensiilor și 
distribuției, ajutându-le să dezvolte strategii de 
business eficient, cu un real impact pozitiv asupra 
profitabilității.
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Vă cumpăraţi un telefon 
mobil scump şi doriţi să 
îl protejaţi în caz de furt 
sau diverse accidente, 
precum spargerea sau 
căderea lui în apă? În acest 
caz, asigurările pentru 
telefoanele mobile, şi 
în special pentru cele 
inteligente au devenit tot 
mai cunoscute printre 
utilizatorii români, care 
ţin pasul cu evoluţia 
tehnologică.

aveți asigurare?
Alo,

Explozia de gadget-uri de la nivel 

mondial îşi face simţită prezenţa şi în ţara 

noastră, astfel că vânzările de telefoane 

inteligente şi tablete sunt în continuă 

creştere. Conform unui studiu iVox, peste 

74% dintre adulții din mediul urban dețin 

un smartphone ca telefon principal. 

40% dintre respondenţi declară că în 

gospodăria lor există două telefoane 

smartphone. Utilizarea acestor telefoane 

inteligente, dar şi a tabletelor este mai 

răspândită la tinerii până în 35 de ani 

şi în rândul persoanelor cu educaţie 

superioară.

Astfel, şi asigurările pentru 

telefoane au devenit populare în rândul 

utilizatorilor. Este bine cunoscut faptul 

că garanţia standard a unui telefon 

mobil sau a oricărui alt dispozitiv mobil 

acoperă defecţiunile tehnice care apar în 

timpul utilizării, nu şi furtul sau avariile 

accidentale. Pentru aceste situaţii se 

pot încheia asigurări, care se plătesc la 

operatorul telecom, direct cu factura 

lunară. Astfel, clienţii beneficiază de 

reparații gratuite sau de înlocuirea 

dispozitivului, în caz că nu poate fi 

reparat.

Potrivit jucătorilor din piaţa 

telecom, clienţii aleg să îşi asigure 

în special dispozitivele care sunt 

mai scumpe, pentru a preîntâmpina 

eventuale cheltuieli suplimentare. 

Piaţa asigurărilor pentru dispozitivele 

mobile este în continuă creştere, iar 

produsele de asigurare au devenit din ce 

în ce mai bune odată cu trecerea timpului 

şi cu creşterea pieţei de smartphones. 

Credem că piaţa de dispozitive mobile va 

continua să se polarizeze, o parte tot mai 

consistentă a acesteia mutându-se înspre 

dispozitive complexe şi scumpe (high-end), 

astfel că importanţa asigurării va continua 

să crească, iar complexitatea produselor 

de asigurare trebuie să ţină pasul cu aceste 

dispozitive. În plus, şi nevoia de a oferi 

servicii premium în această zonă creşte 

pentru că acestea trebuie să corespundă 

calităţii produsului asigurat. Un client 

care investeşte mult într-un astfel de 

aparat şi într-o asigurare pentru acesta 

are aşteptări ridicate pe care noi trebuie să 

le îndeplinim. Credem astfel că,  în viitor, 

produsele de asigurare vor fi mai scumpe, 

dar şi mai acoperitoare şi cu un nivel 

ridicat al serviciilor oferite, au declarat 

reprezentanţii MARSH România.

MARSH este consultant în definirea 

unor astfel de produse, în implementarea 

şi derularea programului şi în gestionarea 

eventualelor schimbări şi, de asemenea, 

administrează managementul daunelor 

pentru cele două programe de 
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asigurare a telefoanelor mobile de pe 

piața din România. Cu privire la piaţă per 

total, oficialii MARSH estimează că,  până 

la sfârşitul anului viitor,  toţi operatorii 

telecom vor implementa astfel de 

programe pentru a îşi îmbunătăţi oferta 

existentă. În prezent, doar ORANGE 

România şi VODAFONE România oferă 

clienţilor astfel de poliţe de asigurare. 

Însă, reprezentanţii TELEKOM România şi 

RCS & RDS au menţionat că, în prezent, 

nu oferă asigurări pentru terminale, dar 

și-au propus să dezvolte acest beneficiu 

pentru clienţii lor.

România are acum pe piaţă două 

programe cu produse foarte bune şi care 

au atras sute de mii de clienţi, deci este 

o piaţă cu o performanţă bună. Singura 

piaţă din regiune unde toţi operatorii 

practică astfel de programe este Ungaria. 

Tot aici găsim cele mai bune rate de 

penetrare ale acestui produs. Cele mai 

avansate produse de asigurare de acest tip 

sunt în Statele Unite şi în Marea Britanie, 

unde nivelul de acoperire este unul foarte 

generos, daunele se rezolvă într-un timp 

foarte scurt, unde însă preţurile sunt duble 

faţă de cele pe care le avem în România. 

Credem totuşi că tendinţa este să mergem 

spre produse mai cuprinzătoare şi cu un 

nivel foarte ridicat al serviciilor, dar la un 

preţ mai mare, au precizat specialiştii 

brokerului de asigurare MARSH.

Ce riscuri acoperă şi cât 
costă o poliţă?

Potrivit ORANGE, asigurarea 

acoperă avarierea accidentală sau 

furtul dispozitivului. Valoarea maximă 

asigurată este de 1.000 euro, inclusiv 

TVA (echivalent în lei la cursul BNR din 

data cumpărării acestuia). Prin asigurare, 

clienţii beneficiază de reparaţii gratuite 

sau de înlocuirea dispozitivului. Dacă nu 

poate fi reparat, clientul primeşte un alt 

dispozitiv în locul acestuia, acelaşi model 

sau având caracteristici asemănătoare, în 

limita sumei asigurate (aceasta este egală 

cu preţul standard al bunului achiziţionat 

la momentul cumpărării).

Valoarea lunară a asigurării variază 

în funcţie de preţul standard al telefonului. 

De asemenea, abonamentul încheiat 

poate avea serviciul de asigurare pentru 

telefon, modem şi tabletă inclus. Pentru 

a asigura un dispozitiv, clientul trebuie să 

vină în orice magazin ORANGE cu actul 

de identitate, cu produsul şi cu factura 

acestuia, în maxim 30 de zile de la achiziţia 

acestuia, au precizat oficialii operatorului 

telecom. 

Potrivit datelor de pe site-ul 

ORANGE, o poliţă de asigurare costă 

între 2 şi 8 euro pe lună, în funcţie 

de valoarea standard a dispozitivului 

mobil. Asigurarea este emisă de CARDIF-

Assurances Risques Divers S.A. Paris, 

Sucursala Bucureşti. Compania are în 

oferta sa un astfel produs de asigurare 

încă din 2009.

Şi în cazul VODAFONE, clienţii 

îşi pot asigura telefoanele mobile nou 

cumpărate în cadrul reţelei de magazine. 

Riscurile acoperite sunt: daune în caz 

de accident, furt, defecţiuni cauzate de 

apă etc. În plus, clienţii care încheie o 

poliţă de asigurare pentru un terminal 

achiziţionat au la dispoziţie o linie 

telefonică special dedicată, unde pot 

suna şi declara eventualele daune. 

VODAFONE colaborează, în 

prezent, cu brokerul de asigurări MARSH 

şi cu ACE European Limited.

Costul unei poliţe de asigurare 
variază între 1 – 9 euro/lună,  în funcţie 
de tipul de asigurare ales şi de modelul de 
telefon utilizat. Poliţa de asigurare se poate 
încheia fie în momentul vânzării unui 
telefon cu abonament, fie în maxim 30 
de zile de la achiziţionarea unui terminal 
dintr-un magazin VODAFONE sau de pe 
magazinul nostru online, au spus oficialii 
VODAFONE.

Conform acestora, sunt două 
tipuri de asigurare: standard şi premium. 
Cea standard (la preţuri de 1, 2, 3 şi 6 
euro) acoperă distrugerile provenite 
din accidente (incluzând cele cauzate 
de apă), în timp ce asigurarea de tip 
premium (la preţuri de 2, 3, 6 şi 9 euro) 
oferă, în plus, şi acoperirea daunelor în 
caz de furt. Valoarea maximă ce poate 
fi asigurată printr-o poliţă de asigurare 
este dată de preţul unui telefon din 
portofoliul VODAFONE România, fără 
contract/la liber. În prezent, valoarea 
maximă poate atinge 1.003 euro (pentru 
iPhone 6Plus 128 GB).

Ambele companii aplică franşiză 

în caz de daună, cu o valoare cuprinsă 

între 10 şi 65 euro. Franşiza este partea 

din daună care trebuie suportată de 

către client. Ea se aplică la fiecare daună 

acceptată, atât pentru reparaţii, cât şi 

pentru înlocuire.

VODAFONE România: 
Costul unei poliţe 
de asigurare variază 
între 1 – 9 euro/
lună,  în funcţie de 
tipul de asigurare 
ales şi de modelul 
de telefon.

MARSH România: 
Produsele de 
asigurare au 
devenit din ce 
în ce mai bune 
odată cu trecerea 
timpului şi cu 
creşterea pieţei de 
smartphones.
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Atenţie la excluderi!
Conform condiţiilor de asigurare, 

clientul trebuie să declare furtul la 

unitatea de Poliție în raza căreia s-a 

produs furtul (indiferent dacă se produce 

pe teritoriul României sau în afara 

teritoriului României), în maximum 48 de 

ore de la producerea sau descoperirea 

furtului. Poliția va elibera o dovadă 

în acest sens, act necesar în procesul 

de analiză a dosarului de daună. 

Fără această dovadă, clientul nu va fi 

despăgubit.

Totodată, clienţii trebuie să ştie că 

asigurătorul nu va avea nicio obligaţie 

să despăgubească beneficiarul şi nu va 

acoperi furtul/pierderea atunci când 

bunul asigurat este lăsat nesupravegheat 

într-un loc public, în grija altei persoane 

sau într-un spaţiu privat din exteriorul 

unei clădiri, cum ar fi curţi, grădini, terase. 

Totodată, asigurătorul nu achită daunele 

în cazul unui bun lăsat în maşină, alt 

vehicul sau mijloc de transport, dar şi 

dacă dispozitivul mobil a fost lăsat într-o 

locuinţă ale cărei uşi, ferestre sau alte 

căi de acces au fost lăsate neîncuiate 

şi nu există urme de efracţie. În acest 

caz, clienţii trebuie să citească condiţiile 
de asigurare din poliţă, de unde se pot 

informa asupra evenimentelor asigurate, 
condiţiilor de despăgubire, procedurii de 
cerere a despăgubirilor, excluderilor, dar 
şi alte detalii, în funcţie de poliţa pentru 
care au optat.

Rata de penetrare este în 
creştere

Aproape 20% din telefoanele 

vândute în primele 9 luni din 2015 au 

ataşată şi o asigurare, prin comparaţie 

cu numai 13% în aceeaşi perioadă din 

2014. Peste 95% din aceste telefoane sunt 

smartphone-uri, au precizat specialiştii 

ORANGE,  care au declarat,  totodată, că 

telefoanele valoroase sunt cel mai des 

asigurate. Pe lângă telefoane, clienţii îşi 

pot asigura şi tablete sau modem-uri.

Reprezentanţii VODAFONE 

au arătat că, de regulă, clienţii care 

achiziţionează smartphone-uri de top 

încheie şi o poliţă de asigurare, pentru 

a preîntâmpina eventuale cheltuieli 

suplimentare. Cu cât preţul terminalului 

este mai ridicat, cu atât numărul clienţilor 

care îşi doresc o poliţă de asigurare este 

mai mare, au subliniat aceştia, adăugând 

că, totodată, clienţii pot opta, în prezent, 

pentru asigurarea tuturor tabletelor din 

portofoliu, cu excepţia dispozitivelor 

iPad.

Vânzările de   
smartphone-uri sunt în 
creştere

Aproape 330 milioane de 

smartphone-uri au fost vândute la nivel 

mondial în trimestrul doi din 2015, în 

creştere cu 13,5% comparativ cu aceeaşi 

perioadă a anului trecut, potrivit ultimei 

analize publicate de compania de 

cercetare GARTNER. Zona emergentă 

Asia/Pacific (excluzând China), Europa 

de Est, Orientul Mijlociu şi Africa au 

fost regiunile cu cel mai puternic ritm 

de creştere. În topul producătorilor, 

SAMSUNG ocupă primul loc în funcţie de 

vânzări, fiind urmat de APPLE, HUAWEI, 

LENOVO şi XIAOMI.

În total, numărul telefoanelor 

mobile vândute la nivel mondial, în al 

doilea trimestru din acest an, a urcat la 

aproape 446 milioane de unităţi (+0,4%).

În ceea ce priveşte România, nu 

există date exacte privind vânzările 

trimestriale de telefoane, însă jucătorii 

din domeniu spun că piaţa de 

smartphone-uri din ţara noastră este în 

continuă creştere, fiind estimată în acest 

an la peste 3 milioane de unităţi.

Andreea RADU

MARSH România:  
Cele mai avansate 
produse de 
asigurare [pentru 
telefoane] sunt în 
SUA şi în Marea 
Britanie, unde 
acoperirea este 
una generoasă, dar 
tarifele sunt duble 
faţă de România.”

Asigurări

ORANGE România: 
Aproape 20% 
din telefoanele 
vândute în primele 
9 luni din 2015 
au ataşată şi o 
asigurare, prin 
comparaţie cu 
numai 13% în 
aceeaşi perioadă 
din 2014.
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Implementarea pe scară largă a vehiculelor autonome promite să 
reducă semnificativ numărul incidentelor rutiere. Totuși, unele accidente 
vor fi imposibil de evitat, iar în aceste situații sistemul autonom al 
vehiculului va fi pus în situația de a alege cel mai mic rău.

Dacă mașinile autonome 
ar fi programate să ucidă... 
cine le-ar mai asigura?

Situații la limită pot pune sistemul 
de conducere asistată în postura de 
a alege „răul mai mic" sau, altfel spus 
dacă sacrifică un pieton de pe partea 
carosabilă sau un pieton care circulă pe 
trotuar. O altă situație este alegerea între 
accidentarea unui grup de pietoni aflați 
pe stradă sau sacrificarea pasagerilor din 
mașină, singura alternativă în situația 
ipotetică luată în calcul fiind izbirea 
mașinii într-un zid. Astfel, definirea 
algoritmilor care controlează vehiculul 
autonom în situații limită devine o 
provocare accentuată de dileme etice.

De fapt, criteriile morale de luat 
în calcul în astfel de situații vor trebui 
să îndeplinească trei obiective aproape 
incompatibile: să aibă coerență, să nu 
provoace indignarea publică și să nu 
descurajeze cumpărătorii.

Mașinile autonome sunt deja 
testate pe străzi, dar, înainte de a fi 
distribuite pe scară largă, producătorii 
sunt puși în fața situației de traduce 
dileme etice în algoritmi bine definiți. 
Noile tehnologii auto sunt mai mult 
decât o modă. Caracteristici aproape SF 

au devenit standarde comune în prezent: 
cruise-control, parcare asistată și chiar 
depășire automată permit șoferilor să 
stea comod în scaun, chiar dacă nu 
relaxați în totalitate, și să lase mașina să 
preia controlul.

În acest context nu e deloc 
surprinzător faptul că mulți dintre 
producătorii de automobile au început 
să gândească sisteme care să preia 
controlul total. Aceste sisteme vor fi 
mai sigure, mult mai puțin poluante și 
mult mai eficiente față de cele manuale. 
Cu toate acestea ele nu pot garanta 
siguranța ideală.

Și tocmai faptul că nimeni nu poate 
garanta siguranța ideală ridică probleme 
dificile: cum ar trebui să fie programată 
mașina să reacționeze în cazul unui 
accident inevitabil? Ar trebui să reducă 
la minimum pierderile de vieți omenești, 
chiar dacă aceasta înseamnă sacrificarea 
pasagerilor? Sau ar trebui să protejeze 
pasagerii cu orice preț? Iată cum dilema 
se transformă într-o alegere dintre două 
extreme, alegere ce capătă forma unei 
dileme etice care merge chiar și până la 

Asigurări

Alex. ROŞCA
Redactor Şef
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opțiunea ca, în astfel de situații, vehiculul 

autonom să fie programat să ia astfel de 

decizii la întâmplare, exact ca un șofer 

acționând instinctiv, în viața reală.

Cine ar cumpăra o 
mașină programată să-și 
sacrifice proprietarul? Ce 
companie de asigurări ar 
asigura o astfel de mașină 
și în ce condiții?

Răspunsurile la aceste dileme sunt 

extrem de importante pentru că vor avea 

cel mai mare impact asupra modului în 

care acest tip de vehicule vor fi acceptate 

de societate. Cine ar cumpăra o mașină 

programată să-și sacrifice proprietarul? 

Ce companie de asigurări ar asigura o 

astfel de mașină și în ce condiții?

O echipă de cercetători coordonată 

de Jean-Francois BONNEFON, Școala 

de Economie Toulouse, a încercat 

să găsească și să fundamenteze 

argumentele pentru rezolvarea acestei 

dileme reale. Prima afirmație a studiului 

publicat de specialiștii francezi ne spune 

că, deși nu există nici un răspuns corect 

sau greșit la aceste întrebări, opinia 

publică va juca un rol semnificativ în 

modul în care vehiculele autonome vor fi 

acceptate de societate.

Ei au observat, de fapt, că unele 

dintre accidentele de acest tip sunt 

inevitabile și provocarea este de fapt 

definirea algoritmilor. Stabilirea și 

implementarea algoritmilor care vor 

ghida vehiculele autonome reprezintă 

punctul cheie în rezolvarea dilemei și, 

în aceste circumstanțe, ar putea juca 

rolul cheie în acceptarea de către public 

și dezvoltarea acestei tehnologii, scriu 

cercetătorii. Producătorii și autoritățile 

de reglementare vor trebui, alături 

de psihologi, să aplice metode de 

etică experimentală pentru astfel de 

situații care implică, în fapt, alegerea și 

acceptarea celui mai mic rău inevitabil în 

astfel de situații.

Ipoteză de cercetare: Te afli într-un vehicul autonom și, 
după un viraj, descoperi că ești pe calea spre o coliziune 
inevitabilă cu un grup de 10 persoane. Drumul are pereți 
pe fiecare parte. În cazul în care mașina se abate către 
un perete, cel mai probabil ocupantul vehiculului este 
rănit grav sau își pierde viața în accident. Cum ar trebui să 
fie programat vehiculul: să facă orice încercare de a opri 
știind foarte bine că va lovi grupul de persoane sau să 
vireze și să riște viața pasagerului?

Opinia publicului a fost analizată prin noua știință a eticii experimentale. 
Acest lucru implică prezentarea scenariilor unui număr mare de oameni pentru a 
analiza modul în care aceștia reacționează. Cercetătorii afirmă că rezultatele oferă 
o primă incursiune în problemele spinoase ridicate de algoritmii morali pentru 
vehiculele autonome.

O modalitate de abordare a acestui tip de problemă este acționarea într-un 
mod care minimizează pierderile de vieți omenești. Simplificat, acest principiu 
pleacă de la premisa că o victimă este întotdeauna preferabilă în loc de 10 victime.

În analiza lor, cercetătorii au analizat câteva sute de persoane folosind 
un sistem online de crowdsourcing furnizat de Amazon. Ei au prezentat 
participanților un număr de scenarii, inclusiv cel menționat anterior, modificând 
numărul de persoane din mașină, numărul de persoane din grup, vârsta oamenilor 
din mașină (incluzând și copii).

Este acceptabilă varianta ca un vehicul autonom să se izbească într-un zid 
pentru a evita o motocicletă, având în vedere că probabilitatea de supraviețuire 
este mai mare pentru pasagerul din mașină decât pentru cel aflat pe motocicletă? 
Ar trebui ca deciziile să fie diferite în situația în care pasagerii sunt copii deoarece 
aceștia au o perspectivă de viață superioară adulților?

Rezultatele nu sunt prea surprinzătoare: oamenii erau dispuși să sacrifice 
conducătorul auto în scopul de a-i salva pe alții, dar cei mai mulți erau dispuși să 
facă acest lucru doar dacă nu se considerau a fi ei în vehicul. În timp ce 75% dintre 
respondenți au considerat că ar fi moral să încerce să frâneze, 65% au spus că 
mașinile ar trebui programate să facă orice pentru evitarea mulțimii.

Pe o scară de la 50 (protejarea conducătorului auto cu toate costurile) 
la -50 (maximizarea numărului de vieți salvate), răspunsul mediu a fost de 24. 
Potrivit cercetătorilor, rezultatele sugerează că participanții au fost, în general, 
deschiși către ideea vehiculelor autonome utilitare programate pentru a minimiza 
pierderea de vieți în caz de accident.

Concluzia paradoxală a studiului este că oamenii sunt în favoarea vehiculului 
care sacrifică ocupantul pentru a salva alte vieți, atât timp cât nu trebuie să fie ei în 
acea mașină.
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Aspecte juridice
Cercetătorii consideră că activitatea 

lor reprezintă primii pași în ceea ce 
este probabil să fie un labirint moral 
complex, iar în viitor aspectele ce vor 
trebui clarificate sunt de natura atribuirii 
și clarificării vinovăției în cazul unor astfel 
de accidente.

Aspectele juridice legate de subiect 
rămân, oarecum, într-o zonă gri. Ar putea 
fi reglementată legislativ varianta evitării 
grupului de pietoni (în cazul nostru) 
tocmai aplicând principiul alegerii celui 
mai mic rău? Sau va fi permis ca mașinile 
să aibă diferite niveluri de “moralitate”? 
În ipoteza în care un producător oferă 
diferite versiuni ale algoritmului de 
morală și un cumpărător a ales cu bună 
știință una dintre ele, va fi el responsabil 
pentru consecințele dăunătoare ale 
deciziilor algoritmului? Care va fi opinia 

companiilor de asigurare?

Iată că în perspectiva dotării 

a milioane de vehicule cu sisteme 

autonome definirea moralității 

algoritmului devine o problemă urgentă.

Din perspectiva asigurărilor este 

evident că vehiculele autonome sunt, 

în sine, probabile fiind, mult mai sigure 

decât șoferii umani. Pentru utilizator insă, 

se creează o nouă dilemă: achiziționarea 

unui vehicul autonom, care ar putea fi 

însă programat să-și sacrifice proprietarii 

sau rămânerea la sistemul clasic de 

condus care păstrează independența 

șoferului, dar pentru care șansele 

teoretice de accident mult mai ridicate?

Vehiculele autonome par viitorul 

logic pentru transportul public, dar așa 

cum arată azi perspectivele rezolvării 

dilemelor morale de programare a 

acestora se transformă într-o veritabilă 

provocare.

Sunt date pentru a 
subscrie riscurile?

Din perspectiva asigurătorilor, 

orice inovații sau progrese tehnologice 

aduc un set de noi riscuri puțin 

înțelese. Companiile și autoritățile de 

reglementare trebuie să le înțeleagă, 

să le asume și să le reglementeze. 

În prezent, potrivit GCcapitalideas.

com, există precedente insuficient 

fundamentate statistic și nu sunt 

cunoștințe generale pentru a permite 

companiilor de asigurare evaluarea 

cu exactitate a numeroaselor riscuri 

ce decurg din utilizarea vehiculelor 

autonome. În următorii ani aceste date 

vor fi generate cu prețul parcurgerii unor 

litigii complexe.

Asigurări
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Lex

În ce condiţii pot rudele şoferului 
vinovat să solicite despăgubiri de 
la asigurător?

Persoanele 
îndreptăţite 
să solicite de 
la asigurător 
despăgubiri 
materiale şi morale, 
în cazul producerii 
unor vătămări 
corporale sau 

decese, sunt enumerate de art. 50 din 
Legea nr. 136/1995 privind asigurările şi 
reasigurările din România.

Dacă, în cuprinsul aliniatului 2 al 
articolului menţionat anterior, legiuitorul 
a tranşat în mod indubitabil asupra 
faptului că, în situaţia producerii unor 
vătămări corporale sau decese, se pot 
acorda despăgubiri materiale şi morale, 
atât persoanelor aflate în exteriorul 
autoturismului asigurat, cât şi celor 
care se aflau în interiorul acestuia, la 
momentul producerii evenimentului, 
fără a se acorda despăgubiri şi 
conducătorului autoturismului vinovat 
de producerea accidentului, situaţia 
menţionată în cuprinsul aliniatului 3 al 
articolului 50 din Legea nr. 136/1995 
privind asigurările şi reasigurările din 

România, nu a fost la fel de precisă, 
fapt ce a determinat crearea unei 
jurisprudențe neunitare prin pronunţarea 
unor hotărâri judecătoreşti contradictorii.

Invocăm în acest sens urmatoărea 
situaţie: în data de 14 iulie 2010 a avut 
loc un accident rutier produs din culpa 
conducătorului B.E., fapt ce a determinat 
decesul acestuia şi a celorlalţi pasageri, 
respectiv B.GR., B.N., B.GA. Soţia şi 
cei doi copii ai conducătorului B.E. 
s-au constituit părţi civile împotriva 
asigurătorului de răspundere civilă, 
solicitând acordarea de daune morale şi 
materiale ca urmare a decesului acestuia. 
Totodată, şi rudele celorlalţi pasageri 
decedaţi au solicitat daune ca urmare 
a producerii unui prejudiciu moral şi 
material determinat de decesul celor 
dragi.

În consecinţă, prima instanţă de 
judecată, Tribunalul Bucureşti, prin 
pronunţarea Sentinţei Nr. 12317/2012, 
a respins în totalitate pretenţiile soţiei şi 
a celor doi descendenţi ai şoferului B.E., 
vinovat de producerea accidentului din 
data de 14 iulie 2010, şi a admis, în parte, 
pretenţiile invocate de către celelalte 
părţi civile. 

Prin Decizia Nr. 217/2013, Curtea 
de Apel Bucureşti a desfiinţat în parte 
Sentinţa Nr. 12317/2012, admițând 
pretenţiile rudelor şoferului vinovat de 
producerea accidentului şi majorând 
valoarea despăgubirilor cu titlu de daune 
morale, solicitate de către celelalte părţi 
civile. 

Drept consecinţă, Înaltei Curţi de 
Casaţie şi Justiţie a României i-a revenit 
rolul ca, în urma unei sesizări privind 
soluţionarea recursului în interesul 
legii, având drept obiect interpretarea 
dispoziţiilor art. 50 alin. 3 din Legea 
nr. 136/1995, să pronunţe o decizie 
judecătorească cu caracter definitiv şi 
obligatoriu şi care să tranşeze această 
problematică.

Prin Decizia Nr. 23/2015, Înalta 
Curte de Casaţie şi Justiţie a României 
a stabilit ca, în situaţia în care se invocă 
dreptul la despăgubiri al soţului/
soţiei sau al oricărei alte persoane 
aflate în întreţinerea proprietarului 
ori a conducătorului autovehiculului 
asigurat, răspunzător de producerea 
evenimentului asigurat, nu se pot 
acorda daune decât dacă persoanele 
menţionate anterior s-au aflat în 
autoturism la momentul producerii 
accidentului şi au suferit vătămări 
corporale, fiind victime directe ale 
evenimentului rutier, şi nu numai în 
virtutea calităţii de rude ale şoferului 
vinovat.

Denisa PASCU 
Avocat

Daniel Florea & AsociaţiiRubrică oferită de
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Interviu

Carmen BAHRIM – Corporatist, 
antreprenor sau amândouă?
PRIMM: Cât de complicat a fost drumul 
profesional până în momentul de faţă?

Carmen BAHRIM: Cariera mea 
profesională a început la fel ca cea 
a majorităţii tinerilor aflaţi în anii 90 
la studii departe de confortul casei 
părinteşti. A urmat primul loc de muncă 
într-o firmă românească de consultanţă 
şi imediat apoi prima dezamăgire: un 
mediu de lucru departe de așteptările 
mele în ceea ce priveşte provocările 
profesionale şi cultura organizaţională. 
Apoi şansa să ajung într-o multinaţională 
de top. De atunci drumul a fost unul 
ascendent: 18 ani de experienţă în 
corporaţii multinaţionale, dintre care 16 
ani în poziţii de top executives. Iar de 10 
ani,  Director General al BNP PARIBAS 
CARDIF în România, mandat care ajunge 
la final, începând cu 1 ianuarie 2016.

Şi, cum spune Alex GĂVAN, tânărul 
alpinist român, climbing mountains 
outside is climbing mountains inside. Este 
pentru mine o metaforă excelentă pentru 
ascensiunea în carieră, în paralel cu cea 
interioară. Un traseu care înseamnă 
investiţie continuă în educaţie şi 
dezvoltare personală. 

PRIMM: Cât de mult v-aţi dorit să 
ajungeţi manager? 

C.B.: Nu m-am gândit niciodată la asta. 
Să îmi fac un scop din a deveni manager. 
Şi în mod clar nu există o reţetă standard 
pentru a ajunge într-o poziţie de 
conducere. Mereu am vrut să fac lucrurile 
cât mai bine. În rest, a fost multă muncă, 
entuziasm şi implicare 100%, valori şi 
principii bine definite, intuiţie. „Profesia” 
de manager reprezintă de fapt o vocaţie 
şi un mod de a fi, un mod de viaţă. Nu 
este ceva ce rămâne în urmă, la birou, 
după orele de program. Şi cred cu tărie 
că rezultatele apar doar dacă pui pasiune 
şi suflet în ceea ce îţi propui, dacă eşti 
consecvent în ceea ce faci.

Carmen BAHRIM

CEO, BNP PARIBAS CARDIF

PRIMM: Ce înseamnă succesul pentru 
dumneavoastră?

C.B.: Succesul este, în mod clar, o 
percepţie cât se poate de personală. 
Consider însă că ceea ce contează în viaţă 
este să faci ceea ce îţi place. Să mergi 
împotriva spiritului gregar. Să încetezi a 
te compara cu alţii şi a-ţi căuta un punct 
de referinţă în afara ta. Să ai curajul să 
rişti şi să nu îţi fie frică să greşeşti. Şi, mai 
ales, să mergi mereu mai departe. Să 
transformi orice final într-un nou început 
promiţător. Pentru că nimic nu rămâne 
la fel. Indiferent că vorbim de succes 
sau de eşec, de momente de sărbătorire 
sau de tristeţe şi nostalgie, totul trece. 
Iar în această schemă părerile de rău 
nu îşi au rostul. Doar voinţa de a face 
lucrurile altfel, mereu mai bine. Iar la 
final, să zâmbeşti şi să simţi viaţa ca pe o 
călătorie care a meritat: plină de emoţie 
şi satisfacţii personale.

PRIMM: Vă consideraţi corporatist, 
antreprenor sau amândouă?
C.B.: Dacă luăm în calcul definiţia clasică, 
corporatist, dar dacă mă gândesc la 
business-urile pe care le-am pornit de la 
zero şi le-am crescut, pot să mă consider 
în special antreprenor. De ambele 
baricade există plusuri şi minusuri. 
Important este să te regăseşti în ceea ce 
faci. Să produci un impact în societate. 

PRIMM: E o lume grea, lumea 
serviciilor financiare, mai ales pentru 
o femeie? Aveti un model care sa va 
inspire?
C.B.: Lumea serviciilor financiare este 
foarte competitivă, atât pentru bărbați, 
cât și pentru femei. Fiecare vrea să 
demonstreze ceva sau luptă să-și 
păstreze poziția pe care o deține sau vrea 
să o obțină. Absolut niciodată însă nu 
m-am comparat și nu m-a intimidat acest 
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Interviu

mediu de business dominant masculin. 

Pe de altă parte,  consider că femeile au 

un avantaj: tenacitatea și tactul… 

Cât despre modele, nu am avut 

niciodată. Exemple,  da. Nu modele. 

Consider că suntem atât de singulari 

în tot ceea ce suntem și facem, încât 

modelele nu pot crea decât lipsă de 

autenticitate. Însă de inspirat mă inspiră 

toți oamenii care înțeleg că viața nu este 

doar despre ei, ci despre ceilalți. Mai 

ales ca manageri. În plus, admir oamenii 

care au convingeri puternice, care luptă 

pentru crezul lor și care au un scop 

personal în viață. Mai ales când acesta 

este despre a face lumea un loc mai bun.

PRIMM:  Cum credeți că vă percep 
angajații dumneavoastră?
C.B.: Dincolo de angajamentele faţă 

de parteneri, BNP PARIBAS CARDIF 

este un angajator de top. Dăm o foarte 

mare importanță valorilor personale ale 

viitorilor angajați. Pentru noi integritatea, 

corectitudinea, transparența și respectul 
nu sunt doar cuvinte înșiruite pe o hârtie. 
Sunt valorile după care ne ghidăm și 
dezvoltăm personalitatea companiei. 
Ne dorim să împărtășim cu toții aceste 
valori, indiferent de vârstă, valori la care 
să adăugăm angajamentul personal și 
responsabilitatea. Recrutăm în general 
persoane tinere, motivate, creative, care 
au ceva de spus și care doresc tot timpul 
ceva mai mult de la ei și de la viață. Noi 
cei din echipa de management avem 
convingerea clară că doar prin standarde 
înalte și valori personale puternice 
putem să punem fundația unor rezultate 
durabile, prin unitatea muncii de echipă. 
În plus, biroul meu este deschis mereu, 
pentru fiecare dintre angajați, pe care îi 
încurajez să comunice cu mine în mod 
direct. Cred că acest lucru îi inspiră și de 
aceea mă percep ca fiind unul dintre ei.

Maya ANGELOU spunea că oamenii 
vor uita ceea ce spui și faci pentru ei, 
însă niciodată nu vor uita modul în care 

i-ai făcut să se simtă. Sper ca toți cei 

din echipele pe care le-am condus să 

își aducă aminte de mine prin prisma 

faptului că s-au simtit apreciați și 

respectați. 

PRIMM: Ce reprezintă viitorul pentru 

dumneavoastră?

C.B.: Viitorul îl modelăm noi. Modul în 

care relaționăm cu ceilalți și percepția 

despre ceea ce ni se întamplă în viață fac 

diferența. Cred cu putere că nu putem 

face lucruri mărețe decât împreună cu 

ceilalți. Pentru mine capitalul uman este 

primordial: valorile fundamentale ale 

celor cu care aleg să mă asociez și abia 

apoi competențele, care se dobândesc. 

Și, cum spunea William Shakespeare: „it is 

not in the stars to hold our destiny, but in 

ourselves.”
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Profil de companie
Anul înființării: 2007

Număr angajați: 35

Prime subscrise 2015: 20 milioane euro

CAGR 2012-2015: 31%

Model de business: B2B2C; NPS: 82%

Număr parteneri: 14

Arii de distribuție: servicii financiare, retail și telecomunicații

Produse: asigurări de viață și generale

Profil CEO: Carmen BAHRIM
Vârsta: 45 ani

Experiența în asigurări: 16 ani 

Specializare: start-ups și business development

Membru în Executive Committees: CEO Club și  
YPO România

Studii: cibernetică, dreptul afacerilor și INSEAD 
executive education

Hobbies: muzică clasică și jazz, dans, fotografie, 
design și arhitectură

BNP PARIBAS CARDIF – un asigurător pentru 
o lume în schimbare

La începutul anului 2006, o nouă 
companie de asigurări și-a anunțat 
intenția de a începe operațiunile pe 
piața din România. CARDIF Asigurări 
S.A., membră a grupului BNP PARIBAS 
şi-a început activitatea în ianuarie 2007, 
după obținerea licenței, cu o echipă 
de management alcătuită de Carmen 
BAHRIM, în calitate de Director General.

Modelul de business ales a fost cel 
de bancassurance, de B2B2C (business 
to business to customers), CARDIF fiind 
prima companie de pe piața românească 
cu un astfel de profil. Misiunea promitea 
să fie destul de grea, având în vedere 
numele mari de asigurători tradiţionali 
care existau deja pe piaţă, precum şi 
parteneriatele strategice existente.

Experiența grupului BNP PARIBAS, 
pionier în domeniul bancassurance, a 
contribuit semnificativ la dezvoltarea 
unui business robust, CARDIF Asigurări 
S.A. devenind în timp mai mult decât 
un simplu furnizor de produse de 

asigurare, aducând un plus de valoare 
parteneriatelor prin implementarea 
unui centru de profit suplimentar şi 
oferirea de servicii de înaltă calitate, 
caracterizate prin profesionalism. Astfel, 
echipa CARDIF oferă partenerilor lor 
întreaga gamă de servicii, începând 
cu consultanţă şi managementul 

proiectelor, trecând prin programe de 
pregătire profesională, terminând cu 
monitorizarea şi dezvoltarea constantă a 
parteneriatelor.

Începând cu anul 2008, compania 
şi-a dezvoltat activitatea de pe piața 
din România prin deschiderea a două 
sucursale europene, CARDIF Assurance 
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Vie S.A. Paris Sucursala Bucureşti (pentru 
produse de asigurări de viață) şi CARDIF-
Assurances Risques Divers S.A. Paris 
Sucursala Bucureşti (pentru produse de 
asigurări generale), sucursale care astăzi 
poartă numele generic de BNP PARIBAS 
CARDIF.

La final de 2015,  BNP PARIBAS 
CARDIF a devenit unul din cei mai 
importanţi furnizori de servicii de 
bancassurance de pe piața locală. 
Compania dezvoltă şi vinde produse de 
protecţie, precum şi serviciile aferente 
prin intermediul băncilor, companiilor 
de credit de consum, companiilor de 
leasing, telecom şi retail, poziţionându-se 
mereu ca un lider de piaţă şi deschizător 
de drumuri.

Anul 2014 a venit şi cu mutarea 
într-un sediu nou, care reflectă 
conceptual şi vizual imaginea companiei 
şi setul său primordial de valori cultural 

corporatiste: dinamism cromatic, 

atmosferă deschisă, creativitate, energie 

pozitivă. Nevoia unui nou sediu a 

apărut ca urmare a creșterii  numărului 

de angajați, acesta dublându-se în 

perioada 2009/2015. În prezent, spațiul 

de birouri dedicat BNP PARIBAS CARDIF 

este ocupat de 35 de angajați care 

asigură mecanismele de funcționare ale 

activității companiei.

Profil

Keynote 
speaker

Jean ZENNERS
President of the 

Council of Bureaux

www.internationalinsuranceforum.com

2016
International 
Insurance Forum

MOTOR INSURANCE 
the road towards 
profitability

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 
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În 2009, The Economist  
a lansat termenul de 
Yugosphere, recunoscând 
implicit că, dincolo de 
inerentele diferenţe, 
teritoriul format din ţările 
ex-iugoslave prezintă 
totuşi un anumit spirit 
„regional” şi un număr 
de caracteristici comune 
care justifică o abordare 
„in corpore” în analiza 
diverselor segmente de 
activitate. Sub această 
denumire generică, sau 
pur şi simplu definită 
geografic drept zona 
Adriatică, regiunea 
luată în considerare 
este formată din 
Slovenia, Croaţia, Serbia, 
Muntenegru, Bosnia-
Herțegovina, Kosovo şi 
Macedonia.

Asigurări la  
Marea Adriatică

Dincolo de similiaritățile lingvistice 
evidente, de trecutul comun şi de 
numeroasele interferenţe culturale, 
economiile ţărilor din regiune prezintă, 
la rândul lor, factori de similitudine, dar şi 
diferenţe evidente.

Anul 1991 a pus punct istoriei 
fostei Republici Federative Iugoslavia 
(RFI). Declaraţia de independenţă a 
Sloveniei a marcat debutul unei perioade 
la sfârşitul căreia locul fostei Iugoslavii 
a fost luat de şase state şi o republică 
autoproclamată independentă, Kosovo 
–  încă nerecunoscută de 85 dintre cele 
192 ţări afiliate la Organizaţia Naţiunilor 
Unite.  

În 1991, înainte de debutul 
destrămării sale, RFI avea o poziţie social-
economică bună în raport cu celelalte 
ţări ex-comuniste din regiune, dar se 
număra totuşi printre ţările europene cu 
un nivel slab de dezvoltare, măcinată, 
în plus, de diferenţele economice şi 
sociale semnificative dintre unităţile 
sale federative. La 25 de ani după acest 
moment, multe dintre aceste diferenţe 
nu numai că se menţin, dar chiar s-au 
accentuat. Astfel, punctul de plecare în 
parcursul lor independent a fost mult 
diferit pentru cele 7 entităţi considerate: 
Serbia producea peste 32% din PIB-ul 
Federaţiei, urmată de Croaţia (25%) şi 
Slovenia (~20%), cele trei unităţi fiind 
responsabile şi pentru cea mai mare 
parte din exporturile RFI. Slovenia şi 
Croaţia au pornit, de asemenea, cu cele 
mai bune venituri salariale medii şi cel 
mai redus şomaj (5 – 9%, faţă de 16 – 
23% în celelalte unităţi RFI). În acelaşi 
timp, aproape 40% din datoria externă a 
Federaţiei îi revenea Serbiei.

Diferenţelor iniţiale li s-au adăugat 
cele aduse de perioadele de război, mai 
ales în Bosnia-Herțegovina şi Serbia, 

Țara Produsul 
intern brut

PIB/capita S&P - Credit 
Rating, out-

look

Populația Prime brute 
subscrise

Daune 
plătite

Gradul de 
penetrare al 
asigurărilor

Densitatea 
asigurărilor

mld. euro euro mil. mil. euro mil. euro % în PIB euro/locuitor
Bosnia-Herțegovina 13.55 3,500 B/stable 3.87 287.36 127.62 2.12% 74.24
Croația 42.93 10,135 BB/negative 4.24 1,117.27 575.47 2.60% 263.76
Kosovo 5.51 3,024 na 1.82 80.08 31.35 1.45% 43.98
Macedonia 8.55 4,133 BB-/stable 2.07 124.09 49.65 1.45% 59.98
Muntenegru 3.36 5,379 B+/stable 0.62 72.41 30.52 2.16% 116.04
Serbia 32.06 4,475 BB-/negative 7.16 573.79 229.07 1.79% 80.09
Slovenia 37.25 18,071 A-/positive 2.06 1,937.56 1,326.05 5.20% 940.10
Total 143.20 6,555 21.85 4,192.57 2,369.73 2.93% 191.92

Indicatori macro pentru anul 2014

Sursa tuturor datelor prezentate: XPRIMM Insurance Report FY2014 - www.xprimm.com

Profil Regional

Vlad BOLDIJAR
Coordinating 
Editor

Daniela GHEȚU
Editorial Director



97www.primm.ro

a căror dezvoltare economică a fost 
încetinită dramatic. Mai recent, criza 
economică a amprentat din nou diferit 
evoluţia economică a ţărilor adriatice, 
adâncind unele diferenţe nu numai în 
termeni macroeconomici, ci şi în ceea ce 
priveşte nivelul de trai. Poate singurul 
punct comun evident este acela că în 
toată zona efectele crizei s-au făcut 
simţite ceva mai târziu decât în restul 
Europei, păstrând acest decalaj temporal 
şi în ceea ce priveşte reluarea creşterii 
economice. Per total, în prezent, Slovenia 
continuă să aibă de departe cei mai 
buni indicatori macroeconomici, în timp 
ce Kosovo se află la polul extrem. Per 
ansamblu, toate ţările în discuţie au un 
nivel ridicat al datoriei externe brute 
(peste 100% pentru Croaţia, Slovenia şi 
Muntenegru), dar au reuşit să se menţină 
încă în limitele criteriilor Maastricht în 
ceea ce priveşte datoria publică. 

Merită, de asemenea, menţionat 
că majoritatea ţărilor adriatice s-au 
luptat în ultimii ani cu o rată extrem de 
ridicată a şomajului, mai ales în ceea ce 
priveşte grupele de vârstă tinere. Trebuie 
subliniat, de asemenea, că sectorul 
bancar a avut de suferit de pe urma crizei 
financiare în toată regiunea, ponderea 
împrumuturilor neperformante 
înregistrând o creştere substanţială. În 
particular, sectorul bancar sloven s-a 
confruntat cu dificultăţi majore urmare a 
crizei datoriilor suverane, având nevoie 
de un ajutor guvernamental de aproape 
5 miliarde euro. În sfârşit, nu poate 

fi ignorată, ca factor de diferenţiere, 
apartenenţa sau non-apartenenţa la UE, 
acţionând din nou în favoarea Sloveniei 
şi Croaţiei, mai ales în termenii afluxului 
de fonduri UE şi a investiţiilor directe 
străine. Mai puţin benefică pentru 
Slovenia a fost „înrolarea” în zona euro, 
care în primii ani de criză financiară a pus 
o presiune suplimentară pe indicatorii de 
sănătate macroeconomică a ţării.

La sfârşitul lui 2014, peisajul de 
ansamblu era sensibil schimbat din 
punct de vedere macroeconomic faţă de 
1991. În termenii PIB, Croaţia şi Slovenia 
au luat un avans considerabil, generând 
împreună circa 56% din PIB-ul agregat 
al zonei şi înregistrând totodată cele mai 
ridicate valori ale PIB/capita (~80% din 
media EU în cazul Sloveniei, ceva mai 
puţin de 50% pentru Croaţia, în timp ce 

Portofoliu agregat de prime brute subscrise, 2014 Portofoliu agregat de daune plătite, 2014
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Nr.  Compania  Țara  Prime brute subscrise Evoluție
%2014 2013

mil. euro mil. euro
1  TRIGLAV Slovenia  173.83       179.20      -3.00      
2  MARIBOR Slovenia  74.43       75.50      -1.42      
3  ALLIANZ Zagreb Croația  70.63       61.72       14.43      
4  MODRA Slovenia  63.92       82.80      -22.81      
5  ADRIATIC SLOVENICA Slovenia  53.75       56.84      -5.42      
6  NLB VITA Slovenia  53.56       42.59       25.75      
7  CROATIA Osiguranje Croația  47.85       46.62       2.64      
8  UNIQA Osiguranje Croația  42.06       41.84       0.53      
9  GENERALI Osiguranje Serbia  39.34       32.13       22.41      

10  MERKUR Slovenia  37.55       38.96      -3.60      

Nr.  Compania  Țara  Prime brute subscrise Evoluție
%2014 2013

mil. euro mil. euro
1  TRIGLAV Slovenia  417.34       424.58      -1.71      
2  VZAJEMNA Slovenia  258.07       266.99      -3.34      
3  CROATIA Osiguranje Croația  249.73       297.09      -15.94      
4  ADRIATIC SLOVENICA Slovenia  243.72       249.32      -2.25      
5  MARIBOR Slovenia  175.55       176.50      -0.54      
6  DUNAV Serbia  133.91       141.88      -5.62      
7  EUROHERC Osiguranje Croația  113.72       127.04      -10.48      
8  TRIGLAV ZDRAVSTVENA Slovenia  107.37       104.05       3.19      
9  ALLIANZ Zagreb Croația  88.36       92.71      -4.69      

10  GENERALI Osiguranje Serbia  84.89       76.91       10.38      

Top 10 - asigurători regionali, 2014
Asigurări de viață

Asigurări generale

4,2 mld. 
euro

2,4 mld. 
euro

Profil Regional



98 www.primm.ro

pentru celelalte ţări ex-iugoslave acest 
indicator ia valori cu 60 – 70% mai mici 
decât media UE). Piaţa muncii prezintă, 
de asemenea, diferenţe semnificative, 
cu rate ale şomajului care urcă de la 
9,5% în Slovenia, la 27-28% în Bosnia-
Herțegovina şi Macedonia, pentru a 
depăşi 35% în Kosovo. Elementul comun 
însă, în această diversitate de valori, 
este ponderea foarte mare a şomajului 
în rândul tinerilor, mergând până la 
valori de peste 60% în Kosovo şi Bosnia-
Herțegovina. Pentru comparaţie, rata 
medie a şomajului în UE 28 a fost, în 
2014, de 10,2%, în timp ce pentru forţa 
de muncă tânără valoarea indicatorului a 
fost de 22,2%.

Asigurările: un peisaj 
variat

Fără discuţie, din punctul de vedere 
al asigurărilor, toate cele şapte entităţi 
sunt pieţe tinere şi, în măsuri diferite, 
subdezvoltate, fiecare evoluând diferit, 
în strânsă dependenţă şi determinare 
cu economiile şi politicile naţionale în 
domeniu. 

În termenii cadrului legislativ, 
statutul lor de membre UE sau de 
aspirante la această calitate face ca 
toate ţările din regiune să deţină un 
cadru legislativ în asigurări armonizat cu 
legislaţia europeană. Singura excepţie 
notabilă este reprezentată de legislaţia 
RCA din ţările care nu sunt încă membre 
UE, unde pieţele RCA nu sunt liberalizate, 
iar limitele de acoperire ale daunelor 
pe acest segment sunt deocamdată 
substanţial mai mici decât în Uniunea 
Europeană. 

Din punct de vedere valoric, 
abordate individual, pieţele ex-iugoslave 
sunt pieţe în general mici. În 2014, 
volumul total de prime brute subscrise 
în regiune s-a situat la nivelul de 4,19 
miliarde euro, în scădere cu circa 1,6% 
faţă de anul precedent. Ca termen de 
comparaţie, este suficient să spunem că 
afacerile cu asigurări din cele şapte ţări 
ale regiunii generează un volum agregat 
de prime comparabil cu veniturile din 

3,600 

3,400 

3,200 

3,000

59

80 

70 

60 

50

Bosnia-Herțegovina

3,266
60

62
64

66
69

74

3,264

3,387 3,388

3,467

3,500

3,183

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

PIB/capita vs. densitatea asigurărilor, 2008-2014

310 

290 

270 

250

264

Croația

11,500 

11,000 

10,500 

10,000

11,014

307

299
292

284
281

279

10,354

10,317

10,261

10,156
10,135

10,527

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

45 

40 

35

30

Kosovo

3,500 

3,000 

2,500 

2,000

2,133

31

37

39

43
45 4443

2,418

2,645

2,779
2,926

3,024

2,235

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

60

55

50

45

Macedonia

4,200

3,700 

3,200

3,298

51 49
51

54
55

60

57

3,456
3,664

3,680

3,931

4,133

3,302

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Muntenegru

120

110

100

90

5,200

4,700

5,001

98

106

100
104

108

116117

5,011

5,212

5,064

5,341 5,379

4,821

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

85

80

75

70

Serbia

4,800

4,300

3,800

4,215

80

76

73

76

75

80
78

3,987

4,502

4,378

4,720

4,475

4,103

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

PIB/capita (euro/loc)
Densitatea asigurărilor (euro/loc)

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

1,050

1,000 

950 

900

Slovenia

19,000

18,000

17,000

18,879

1,009

1,020 1,020

1,000

960
940

1,023

17,694

17,983

17,517 17,556

18,071

17,795

Profil Regional



99www.primm.ro

prime realizate de cel mai mare grup din 
Europa Centrală şi de Est, PZU.

Slovenia şi Croaţia se dovedesc a fi, 
şi în termeni valorici, cele mai mari pieţe 
din regiunea Adriaticii, o situaţie dată în 
special de nivelul general de dezvoltare 
economică şi prosperitate. Slovenia, o 
ţară mică şi cu o populaţie de numai 2 
milioane de locuitori, se poate lăuda cu 
cea mai mare densitate a asigurărilor, nu 
numai în grupul ţărilor ex-iugoslave, ci 
şi în ECE: 940 euro/locuitor, conducând 
la un volum total de prime subscrise 
de 1,93 miliarde euro (5,2% din PIB). 
Cu o densitate de circa 263 euro/
locuitor, Croaţia beneficiază de pe 
urma dimensiunilor sale fizice mai mari, 
ocupând locul secund în ierarhia regiunii, 
cu PBS de 1,1 miliarde euro (2,6% 
din PIB). Serbia, ţara cu cea mai mare 
populaţie din regiune, ocupă al treilea 
loc în termenii PBS, la mare distanţă de 
primele două, cu un volum de prime de 
circa 574 milioane euro (1,8% din PIB). 
Totuşi, în pofida volumului redus de 
afaceri din acest moment, fiecare dintre 
ţările din regiune, şi mai ales regiunea 
per ansamblu, reprezintă o destinaţie 
de afaceri interesantă prin prisma 
potenţialului de creştere, atât în termenii 
volumului de afaceri, cât şi a nevoii de 
servicii asociate asigurărilor.

Cel mai important operator local 
este grupul TRIGLAV, cu sediul  în 
Slovenia şi deţinând o reţea de subsidiare 
care acoperă toate ţările regiunii. Cu 
un volum total de prime subscrise, în 
2014, de 888,2 milioane euro, TRIGLAV 
deţine o cotă de circa 21% din PBS la 
nivel regional şi este lider de piaţă în 
Slovenia, Macedonia şi Muntenegru. 
În ECE, TRIGLAV ocupă poziţia a şasea 
după criteriul PBS, după polonezii 
de la PZU, CESKA Pojišt'ovna (Cehia, 
grupul GENERALI), WARTA (Polonia), 
KOOPERATIVA Pojist’ovna (Cehia, VIG) şi 
ERGO Hestia (Polonia, grupul MUNICH 
Re).

Cu prime subscrise în valoare totală 
de 468 milioane euro în 2014, SAVA Re 
este al doilea operator sloven cu o 

prezenţă relevantă în întreaga regiune, 
mai cu seamă după preluarea, în 2013, a 
grupului de companii MARIBOR. Grupul, 
a cărui activitate include o substanţială 
componentă de reasigurări, este activ în 
toată regiunea Adriaticii, mai puţin în 
Bosnia-Herțegovina. Circa 69% din 
totalul PBS provine din activitatea de 
asigurări directe din ţara de domiciliu, 
pieţele non slovene contribuind cu 
aprox. 12 procente, în timp ce din 
reasigurări se acoperă cele aproximativ 
20 procente rămase.

CROATIA Osiguranje, cea 
mai mare companie croată, este de 
asemenea un actor important în regiune, 
cu subsidiare în Macedonia (unde este 
liderul pieţei de asigurări de viaţă), 
Bosnia-Herțegovina, Serbia şi Kosovo. 
În 2014, CROATIA Osiguranje a subscris 
prime în valoare totală de 297,6 milioane 
euro. Compania a fost privatizată în 
2013, pachetul majoritar de acţiuni 
fiind deţinut în prezent de grupul croat 
ADRIS, entitate proaspăt intrată pe acest 
segment de afaceri, după ce s-a afirmat 
în domenii cum ar fi turismul, industria 
tutunului etc.

O prezenţă mai puţin vizibilă la 
prima vedere, dar relevantă la un studiu 
mai atent, este grupul financiar AGRAM, 
proprietarul a patru companii de 
asigurări în Croaţia (EUROHERC, AGRAM 
Life, JADRANSKO, SUNCE, cu o cotă 
totală de piaţă de ~20%  şi PBS de 220 
milioane euro în 2014) şi două în Bosnia-
Herţegovina (EUROHERC BH, BSO - Bosna 
Sunce; 16% cotă de piaţă cumulată şi PBS 
de aprox. 48 milioane euro).

În sfârşit, nu putem ignora prezenţa 
marilor grupuri europene în regiune. 
Între acestea, VIENNA Insurance Group, 
GENERALI, GRAWE şi UNIQA au cele mai 
extinse reţele de subsidiare. De remarcat 
însă că, deşi bine plasate în ierarhiile 
locale după dimensiunea subscrierilor, 
niciunul dintre aceste grupuri nu deţine 
vreo poziţie dominantă pe vreuna dintre 
pieţele ex-iugoslave, acestea revenind 
companiilor importante cu capital 
autohton.

Asigurări de viaţă - 
opţiuni diverse

Asigurările de viaţă deţin încă o 
pondere mică în portofoliul regional, de 
circa 26%. La nivel individual,  diferenţele 
dintre pieţe sunt destul de mari, în 
termeni relativi, şi foarte mari în termeni 
absoluţi. Mai concret, ponderea regională 
a asigurărilor de viaţă se datorează în 
principal rolului mai important pe care 
acest segment îl are în structura pieţelor 
de asigurări din Slovenia şi Croaţia 
(27,6% şi, respectiv, 30,8%). Totuşi, 
asemănarea între cele două pieţe se 
opreşte aici, structura portofoliilor lor 
de asigurări de viaţă fiind mult diferită. 
Astfel, în timp ce, în Slovenia, produsele 
unit-linked reprezintă circa jumătate 
din volumul total de prime pentru 
asigurări de viaţă, în Croaţia acestea au o 
prezenţă aproape neglijabilă, preferinţele 
publicului îndreptându-se clar către 
produsele tradiţionale, în special către 
cele care conţin o formulă de garanţie a 
rezultatului investiţional.

În restul regiunii, chiar dacă în 
unele ţări ponderea asigurărilor de viaţă 
se apropie de 20%, în termeni absoluţi 
avem de-a face cu volume de prime 
foarte mici, în general de ordinul zecilor 
de milioane de euro. În niciuna dintre 
ţările ex-iugoslave nu se acordă niciun 
fel de avantaje fiscale pentru asigurările 
de viaţă.

Asigurări auto – 
principalul teatru al 
competiţiei

Asigurările auto reprezintă de 
departe cel mai consistent segment 
pentru majoritatea pieţelor din regiune, 
cu ponderi care merg de la peste 
75% în Kosovo, la 50 – 55% în Bosnia-
Herțegovina, Macedonia, Muntenegru 
şi 41% în Serbia. Totuşi, pentru că în cele 
două pieţe mari ale regiunii ponderea 
asigurărilor auto nu depăşeşte 23% în 
Slovenia şi 36% în Croaţia, la nivelul 
întregii regiuni prezenţa acestui segment 
în portofoliul agregat se situează la circa 
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34%. Per total, segmentul auto a adus 
pieţei ex-iugoslave de asigurări un volum 
de prime de 1,42 miliarde euro, din care 
circa 855 milioane euro se datorează 
activităţii asigurătorilor sloveni şi croaţi. 
Daune plătite s-au cifrat în total la 742 
milioane euro.

Clasa de asigurări CASCO are o 
prezenţă destul de redusă în portofoliul 
regional, de numai 9,73%, cu un volum 
agregat de PBS de 408 milioane euro, din 
care circa 310 milioane euro (76%) provin 
din ţările membre UE, Slovenia şi Croaţia. 
Problematica acestei pieţe coincide în 
cea mai mare parte cu cea a regiunii 
Europei Centrale şi de Est: vânzările 
în domeniu depind în cea mai mare 
măsură de dinamica achiziţiei de maşini 
noi, în special pentru maşinile a căror 
cumpărare este finanţată prin credit 
bancar sau leasing. Un parc auto care a 
îmbătrânit substanţial după declanşarea 
crizei financiare şi-a spus cuvântul în 
evoluţia asigurărilor CASCO în ultimii 
ani. Chiar dacă în 2014 vânzările auto au 
înregistrat o uşoară creştere, mai ales în 
Slovenia şi Croaţia, relansarea vânzărilor 
de asigurări CASCO nu a înregistrat 
încă o creştere semnificativă. În plus, 
competitivitatea foarte ridicată a pieţei 
de RCA se transferă într-o presiune destul 
de puternică şi pe preţurile asigurărilor 
CASCO, afectând volumul total. 

Dacă pe segmentul CASCO piaţa 
ex-iugoslavă are un comportament 
oarecum unitar, nu tot aşa stau lucrurile 
pentru clasa asigurărilor RCA. Pieţele din 
Slovenia şi Croaţia, state membre UE, 
prezintă din punct de vedere legislativ 
toate caracteristicile statelor membre. Ele 
sunt totodată cele mai mari pieţe RCA 
din regiune, cu o contribuţie de peste 
54% la valoarea agregată a PBS. Ambele 
pieţe au suferit o scădere a volumului 
de prime în 2014, dar piaţa croată a 
traversat din acest punct de vedere o 
perioadă cu adevărat dramatică. Dincolo 
de competitivitatea ridicată a acestui 
segment de afaceri, caracteristică întregii 
regiuni ECE, piaţa croată s-a confruntat 
cu scădere dramatică a tarifelor RCA ca 

efect imediat al liberalizării preţurilor,  în 
2013. Astfel, valoarea primei medii RCA a 
scăzut în 2014 de la 199 euro în 2013, la 
156 euro în 2014, în timp PBS au scăzut 
în 2014 cu peste 18%, ceea ce înseamnă 
în termeni absoluţi o diferenţă în minus 
faţă de 2013 de circa 72 milioane euro. 
În contextul în care presiunea pe preţuri 
nu lasă mult loc pentru optimizarea 
acestora, asigurătorii depun eforturi 
pentru a îmbunătăţi segmentarea şi 
selecţia riscurilor şi a reduce cheltuielile 
legate de această linie de afaceri. 
Remarcabil este că, în cea mai mare 
parte, actorii relevanţi pe acest segment 

Bosnia-Herțegovina

Croația

Kosovo

Macedonia

Prime brute subscrise Daune plătite Pondere în total PBS

2014 2013 Evoluție 2014 2013 Evoluție 2014 2013
mil. euro mil. euro % mil. euro mil. euro % % %

Total, din care:  287.36       269.47       6.64       127.62       102.79       24.16       100.00       100.00      
Asigurări de viață  58.54       51.01       14.75       19.04       15.02       26.75       20.37       18.93      
Asig. generale, din care:  228.82       218.45       4.75       108.58       87.77       23.72       79.63       81.07      

Property  29.00       27.14       6.87       26.06       7.00       272.44       10.09       10.07      
Asigurări auto  165.70       158.99       4.22       69.49       67.49       2.95       57.66       59.00      

 CASCO  28.47       28.56      -0.30       20.92       20.31       3.01       9.91       10.60      
 RCA  137.23       130.44       5.21       48.57       47.19       2.93       47.75       48.40      

Prime brute subscrise Daune plătite Pondere în total PBS

2014 2013 Evoluție 2014 2013 Evoluție 2014 2013
mil. euro mil. euro % mil. euro mil. euro % % %

Total, din care:  1,117.27     1,188.28    -5.98     575.47     611.76    -5.93     100.00     100.00    
Asigurări de viață  344.28     332.36     3.59     199.46     204.58    -2.50     30.81     27.97    
Asig. generale, din care:  772.99     855.92    -9.69     376.01     407.19    -7.66     69.19     72.03    

Property  149.15     163.99    -9.05     89.14     96.76    -7.87     13.35     13.80    
Asigurări auto  401.97     476.63    -15.66     206.64     221.66    -6.78     35.98     40.11    

 CASCO  84.25     86.75    -2.89     77.06     80.93    -4.78     7.54     7.30    
 RCA  317.72     389.88    -18.51     129.58     140.73    -7.93     28.44     32.81    

Prime brute subscrise Daune plătite Pondere în total PBS

2014 2013 Evoluție 2014 2013 Evoluție 2014 2013
mil. euro mil. euro % mil. euro mil. euro % % %

Total, din care:  80.08       77.39       3.48       31.35       38.45      -18.47       100.00       100.00      
Asigurări de viață  2.45       2.06       18.93       0.22       0.14       55.54       3.06       2.66      
Asig. generale, din care:  77.63       75.33       3.06       31.13       38.31      -18.75       96.94       97.34      

Property  4.66       3.80       22.75       0.16       5.33      -96.96       5.82       4.91      
Asigurări auto  59.45       59.80      -0.58       22.55       25.21      -10.55       74.24       77.27      

 CASCO  2.54       2.78      -8.62       2.03       2.55      -20.39       3.17       3.59      
 RCA  56.91       57.02      -0.19       20.52       22.66      -9.44       71.07       73.68      

Prime brute subscrise Daune plătite Pondere în total PBS

2014 2013 Evoluție 2014 2013 Evoluție 2014 2013
mil. euro mil. euro % mil. euro mil. euro % % %

Total, din care:  124.09       116.95       6.11       49.65       48.11       3.20       100.00       100.00      
Asigurări de viață  14.45       11.86       21.84       1.66       1.86      -10.59       11.64       10.14      
Asig. generale, din care:  109.64       105.09       4.34       47.99       46.25       3.75       88.36       89.86      

Property  22.41       21.39       4.79       11.63       7.15       62.66       18.06       18.29      
Asigurări auto  68.85       66.68       3.25       29.66       32.28      -8.10       55.48       57.02      

 CASCO  11.23       11.73      -4.34       6.26       7.07      -11.43       9.05       10.03      
 RCA  57.62       54.95       4.87       23.40       25.21      -7.17       46.44       46.99      

Portofoliile piețelor de asigurare din spațiul ex-iugoslav, 2014

Țara 2014 2013 2012

Bosnia-Herţegovina 1,147 1,207 1,217
Kosovo 969 947 962
Macedonia 1,070 1,160 1,077
Serbia 1,450 1,537 1,574
Muntenegru 1,170 1,496 1,978

Țara 2014 2013 2012

Bosnia-Herţegovina 139 133 134
Kosovo 140 146 151
Macedonia 88 88 90
Serbia 88 77 79
Muntenegru 115 122 123

Evoluţia primelor RCA medii (EUR)

Evoluţia valorii daunei medii plătită pentru 
RCA (EUR)

Profil Regional
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au reuşit să-şi menţină profitabilitatea în 
teritoriu pozitiv.

În pieţele non-UE – Serbia, 
Muntenegru, Bosnia-Herțegovina, 
Kosovo şi Macedonia –, preţurile 
RCA se află încă sub control de stat, 
autorităţile din aceste ţări considerând că 
liberalizarea tarifelor RCA ar fi prematură 
în raport cu nivelul de dezvoltare a 
pieţelor respective. Totuşi, dată fiind 
perspectiva aderării la UE în anii 
următori, autorităţile de supraveghere 
au început să pregătească liberalizarea 
preţurilor pentru țările interesate, 

în parte cu ajutorul unui program 
sponsorizat de Banca Mondială.

Cu excepţia Serbiei, unde şi 
vânzările de maşini au scăzut cu circa 
2.000 de unităţi în anul trecut, numărul 
poliţelor RCA active s-a menţinut 
relativ constant sau a crescut uşor în 
toate ţările. În ceea ce priveşte tarifele, 
Serbia constituie din nou o excepţie, 
fiind singura piaţa RCA unde tarifele au 
înregistrat o creştere de circa 14%. 

În paralel cu scăderea tarifelor 
s-a înregistrat şi o uşoară scădere a 
valorii medii a daunelor plătite pentru 

contractele RCA. De remarcat că, cu 
excepţia Macedoniei, în toate ţările 
analizate rata combinată pentru linia 
de asigurări RCA reflectă o bună 
profitabilitate a acestui segment de 
afaceri. Pe de altă parte, trebuie de 
asemenea remarcat că rata cheltuielilor 
ia peste tot valori apropiate sau chiar 
superioare celor înregistrate pentru 
rata daunei, ceea ce demonstrează că în 
regiune companiile au costuri de operare 
mari, mai ales pe partea de achiziţie.

Pe de altă parte, valorile scăzute 
ale ratei daunei ar putea ascunde şi un 
număr de slăbiciuni ale acestor pieţe. 
Astfel, în multe cazuri rata scăzută 
a daunei reflectă, în fapt, o serie de 
deficienţe în plata daunelor şi în politica 
de rezervare a acestora, cu efecte 
negative asupra solvabilităţii si capacităţii 
reale de plată a companiilor. Lipsa 
unor reglementări foarte clare în ceea 
ce priveşte reasigurarea răspunderilor 
nelimitate pe Carte Verde conduce 
în unele cazuri la o situaţie potenţial 
periculoasă în cazul apariţiei unor daune 
internaţionale de mari dimensiuni, 
punând în pericol, la limită, chiar 
capacitatea birourilor locale Carte Verde 
de a-şi îndeplini obligaţiile. În sfârşit, o 
altă provocare specifică acestor pieţe 
este şi absenţa unor date certe cu privire 
la numărul autovehiculelor neasigurate.

Property – un segment 
subdimensionat

Segmentul asigurărilor de 
proprietate – însumând clasa de asigurări 
de incendiu şi alte riscuri asociate şi 
clasa de asigurare pentru alte daune la 
proprietăţi –, este încă puţin dezvoltat 
în pieţele din regiunea Adriaticii. În 
portofoliul regional, cele două clase 
menţionate deţin o pondere de circa 
13,4%. Dincolo de aspectul valoric 
propriu-zis, se poate comenta asupra 
structurii acestui volum de asigurări. 
Astfel, din totalul PBS de 562,6 milioane 
euro, circa 68% provin din Slovenia şi 
Croaţia. Pe de altă parte, atât în aceste 
pieţe mari, cât şi în restul regiunii, 

Țara Rata daunei Rata cheltuielilor Rata combinată

2014 2013 2012 2014 2013 2012 2014 2013 2012
Bosnia-Herţegovina* 28.80% 38.20% 30.00% 40.80% 42.10% 46.00% 69.60% 80.30% 76.00%
Kosovo 44.10% 45.90% 52.60% 43.10% 46.10% 47.30% 87.20% 92.00% 99.90%
Macedonia 49.30% 52.50% 47.00% 53.50% 51.70% 50.20% 102.80% 104.20% 97.20%
Serbia 39.90% 54.30% 67.20% n / a n / a n / a n / a n / a n / a
Muntenegru 39.00% 35.00% 34.00% 37.10% 50.00% 51.00% 76.10% 85.00% 85.00%

* date disponibile numai pentru Republica Srpska

Ratele tehnice pentru asigurarea RCA

Prime brute subscrise Daune plătite Pondere în total PBS

2014 2013 Evoluție 2014 2013 Evoluție 2014 2013
mil. euro mil. euro % mil. euro mil. euro % % %

Total, din care:  72.41     72.77    -0.50     30.52     26.81     13.86     100.00     100.00    
Asigurări de viață  12.56     10.88     15.45     4.04     2.90     39.22     17.34     14.94    
Asig. generale, din care:  59.85     61.90    -3.31     26.48     23.90     10.78     82.66     85.06    

Property  8.02     10.08    -20.44     2.91     1.87     55.95     11.08     13.85    
Asigurări auto  37.59     38.18    -1.56     15.57     14.22     9.44     51.91     52.47    

 CASCO  4.70     5.05    -6.88     3.32     3.07     8.23     6.50     6.94    
 RCA  32.88     33.13    -0.75     12.24     11.15     9.77     45.41     45.52    

Prime brute subscrise Daune plătite Pondere în total PBS

2014 2013 Evoluție 2014 2013 Evoluție 2014 2013
mil. euro mil. euro % mil. euro mil. euro % % %

Total, din care:  573.79     558.62     2.72     229.07     230.60    -0.66     100.00     100.00    
Asigurări de viață  132.32     122.69     7.85     38.62     32.59     18.53     23.06     21.96    
Asig. generale, din care:  441.47     435.93     1.27     190.44     198.01    -3.82     76.94     78.04    

Property  117.15     120.90    -3.10     54.14     50.05     8.16     20.42     21.64    

Asigurări auto  237.74     226.82     4.81     100.24     111.22    -9.87     41.43     40.60    
 CASCO  50.02     56.09    -10.82     38.43     38.80    -0.98     8.72     10.04    
 RCA  187.72     170.74     9.95     61.81     72.41    -14.64     32.72     30.56    

Prime brute subscrise Daune plătite Pondere în total PBS

2014 2013 Evoluție 2014 2013 Evoluție 2014 2013
mil. euro mil. euro % mil. euro mil. euro % % %

Total, din care:  1,937.56     1,977.54    -2.02     1,326.05     1,360.86    -2.56     100.00     100.00    
Asigurări de viață  535.36     552.96    -3.18     382.13     391.71    -2.45     27.63     27.96    
Asig. generale, din care:  1,402.19     1,424.58    -1.57     943.92     969.15    -2.60     72.37     72.04    

Property  232.21     229.74     1.08     137.44     119.58     14.94     11.98     11.62    
Asigurări auto  452.66     468.66    -3.41     298.00     321.60    -7.34     23.36     23.70    

 CASCO  226.80     226.41     0.17     164.05     177.27    -7.45     11.71     11.45    
 RCA  225.86     242.25    -6.77     133.95     144.33    -7.20     11.66     12.25    

Muntenegru

Serbia

Slovenia

Profil Regional
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cea mai mare a volumului de prime 
corespunde asigurărilor încheiate 
pe segmentul corporate (proprietăţi 
comerciale şi industriale) şi în foarte mică 
măsură din asigurarea locuinţelor sau din 
asigurări agricole. 

Cât priveşte acoperirea 
riscurilor catastrofale, evenimentele 
meteorologice de natură catastrofală 
care au afectat regiunea în ultimii ani au 
pus în evidenţă dimensiunea uriaşă a 
deficitului de asigurare pentru această 
categorie de riscuri. Anul 2014  a adus 
în regiunea Adriaticii inundaţii de 
dimensiuni istorice, care au afectat în 
special Bosnia-Herţegovina şi Serbia, 
producând daune al căror volum total a 
depăşit 3 miliarde euro. Cu toate acestea, 
industria asigurărilor a fost foarte puţin 
afectată de acest eveniment, exclusiv ca 
urmare a cuprinderii în asigurare extrem 
de redusă.

Este greu de apreciat gradul 
real de cuprindere în asigurare pentru 
riscuri catastrofale, dat fiind că, potrivit 
informaţiilor furnizate de asociaţiile 
profesionale ale asigurătorilor şi de 
către autorităţile de supraveghere din 
regiune,  acoperirea riscurilor de natură 
catastrofală se realizează prin clauze 
suplimentare asociate poliţelor de 
asigurare pentru incendiu care nu sunt 
contabilizate separat. Ca atare, nu există 
informaţii oficiale certe nici în ceea ce 
priveşte numărul proprietăţilor asigurate 
pentru aceste riscuri, nici volumul 
primelor aferente.

Din datele existente rezultă că 
în Croaţia mai puţin de 20% din toate 
proprietăţile imobiliare sunt asigurate 
pentru incendiu, în timp ce ponderea 
celor care au acoperire şi pentru riscuri 
catastrofale este mult mică. În Slovenia, 
circa 50% din proprietăţi au o asigurare 
pentru inundaţii şi alte riscuri. În 
Muntenegru, circa 23% din proprietăţi 
sunt asigurate pentru incendiu, dar nu 
este cunoscut gradul de acoperire pentru 
catastrofe naturale, în timp ce în celelalte 
pieţe ale regiunii numărul locuinţelor 
asigurate este infim. Nici în ceea ce 

Subscrieri vs. grad de penetrare în PIB, 2008-2014
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priveşte proprietăţile agricole,  lucrurile 

nu stau mai bine, o foarte mică parte a 

fermelor fiind asigurate.

Un program derulat de autorităţile 

de supraveghere împreună cu Banca 

Mondială are ca scop dezvoltarea unor 

soluţii de asigurări agricole accesibile şi 

uşor de utilizat, printre care şi o schemă 

de asigurare index, menite să faciliteze 

o dezvoltare mai rapidă a sectorului. Pe 

de altă parte, participarea Macedoniei, 

Serbiei şi, în viitor,  a Muntenegrului, în 

EUROPA Re are rolul de a oferi pieţelor 

în cauză nu numai capacitate de 

reasigurare pentru riscuri catastrofale, 

dar şi consultanţă şi training, precum şi 

asistenţă tehnică pentru designul unor 

produse dedicate şi executarea studiilor 

de risc necesare.

Concluzie
Pieţele ex-iugoslave de asigurări 

reprezintă, cu siguranţă, un punct de 
interes pe harta asigurărilor ECE. Deşi 
mici în dimensiuni pentru moment, 
ele aparţin unor ţări cu perspective 
economice interesante, ceea ce face ca 
în termenii potenţialului de dezvoltare 
să se înscrie în rândul destinaţiilor de 
afaceri atractive. Mai mult, sunt pieţe 
în care capitalul autohton are încă un 
cuvânt important de spus şi, ca atare, 
o potenţială ţintă pentru viitoare 
operaţiuni de achiziţii. Pe de altă parte, 
dacă există deja operatori locali suficient 
de puternici pentru a derula operaţiuni 
de reasigurări internaţionale, nu este 
exclus ca într-un viitor nu prea îndepărtat 
să vedem actorii de top, ca TRIGLAV sau 
SAVA Re,  extinzându-şi sfera de afaceri şi 
în afara regiunii Adriatice.

În special în zona non-EU se poate 
spune că aceste pieţe reprezintă un 
teren fertil pentru inovaţie, relativa lor 
subdezvoltare în ceea ce priveşte gradul 
de sofisticare a ofertei de produse, ca şi 
uşoara rămânere în urmă pe segmentul 
dezvoltării canalelor de distribuţie 
oferind posibilităţi aproape nelimitate de 
start-up şi creştere unor noi afaceri. 

Cu siguranţă anii ce vin vor aduce 
veşti interesante din această regiune. 
Yugosphera este departe de a-şi fi 
epuizat resursele.

 
Surse:  

» www.xprimm.com 

» EUROSTAT

» XPRIMM Motor Insurance Report FY2014

» XPRIMM Property Insurance Report FY2014

» Market for motor third party liability 
insurance in selected countries of South East 
Europe, Klime POPOSKI, Preşedinte, FSA 
Macedonia (prezentare susţinută la IIF2015 
– „Motor insurance – on the road towards 
profitability”)
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Vrei să îţi schimbi locul de muncă în 2016? Iată o serie de sfaturi practice de la 
profesioniştii în HR care activează în cadrul unora dintre cele mai cunoscute companii 
de asigurări din România. De la dezbaterea studii versus experienţă până la spinoasa 
problemă a verificării conturilor de Facebook ale candidaţilor, specialiştii în resurse 
umane au oferit punctele lor de vedere, precum şi o serie de sugestii utile tuturor celor 
activi pe actuala piaţă a job-urilor din asigurări şi nu numai.    

5 mituri ale interviului de 
angajare analizate de specialiştii HR 
din asigurări

Pe plan profesional, finalul de an 
înseamnă, pentru cei mai mulţi dintre 
noi, o alternare între două momente 
diferite: pe de o parte, trecerea în revistă 
a realizărilor din lunile precedente şi, pe 
de altă parte, stabilirea unor obiective de 
carieră pentru perioada următoare. 

Cum adesea aceste noi planuri 
pot fi legate de găsirea unui alt job şi 
nimic nu se compară cu un candidat 
bine pregătit, am solicitat mai multor 
specialişti în resurse umane care 
activează în cadrul unor cunoscute 
companii de asigurări să ne vorbească 
despre 5 dintre cele mai dezbătute 
aspecte din HR. 

Studii vs. Experienţă: Ce 
factor sporeşte mai mult 
şansele de a fi selectat 
pentru un interviu?

Când vine vorba despre 
binecunoscuta dezbatere privind 
experienţa relevantă contra studiilor 
de specialitate, profesioniştii sunt de 

acord că... nu există neapărat o reţetă 
standard. Cu toate acestea, cei mai 
mulți dintre aceștia  au subliniat faptul 
că, dacă pentru o poziţie de middle sau 
senior, experienţa este cea care contează 
mai mult, în schimb pentru cei aflaţi la 
început de drum şi pentru cei care aplică 
pentru posturi de junior, studiile joacă un 
rol important.

Astfel, în general, pentru toate 
domeniile de angajare, dacă vorbim de 
o poziţie de specialist (middle sau senior) 
atunci cu siguranţă experienţa este 
factorul decisiv în selectarea unui candidat 
pentru interviu. Dacă ne referim la un post 
de junior sau o poziţie foarte tehnică ce 

necesită studii de specialitate obligatorii 
(de exemplu, construcţii), atunci selecţia 
se face în funcţie de acestea, a explicat 
Rodica VIŞAN, Specialist HR în cadrul 
CERTASIG.

Într-o piaţă atât de dinamică precum 
este piaţa muncii din România, şansele 
unui candidat de a fi selectat ţin uneori de 
experienţa acumulată, alteori de studiile 
sau specializările acestuia, susţine şi 
Eugen TUDORAN, Şef Serviciu Resurse 
Umane, FORTE Asigurări Reasigurări.

În particular, în industria 
asigurărilor, ambii factori sunt importanți, 
relevanța lor variind în funcție de nivelul 
de specializare al postului la care aplică un 
candidat. Unele posturi presupun un set 
de competențe foarte specializate și dificil 
de găsit pe piața muncii din România, 
consideră Judith KIS, Director Resurse 
Umane, GROUPAMA Asigurări.

Mai mult decât atât, în 
asigurări, există o serie de norme care 
reglementează certificările ce trebuie 
deţinute obligatoriu de o parte dintre 

Rodica VIŞAN 
Specialist HR 
CERTASIG
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specialiştii care activează în piaţă. Prin 
Ordinul 16/2012 - normele de aplicare 
privind autorizarea şi funcţionarea 
asigurătorilor şi Ordinul 9/2012 privind 
calificarea profesională şi formarea 
profesională continuă a intermediarilor 
din asigurări, ordine emise de CSA, sunt 
prevăzute anumite studii şi calificări ce 
trebuie deţinute de o serie de salariaţi 
care lucrează în domeniul asigurărilor, 
reaminteşte Traian IONEL, HR Manager, 
GARANTA Asigurări.

Însă, cu excepţia situaţiilor unde 
companiile recrutează pentru posturi 
care necesită cursuri obligatorii, balanţa 
specialiştilor de HR tinde, adesea, să 
încline spre experienţa relevantă, mai 
ales datorită faptului că, dincolo de 
deprinderea unor competenţe specifice 
job-ului dorit, faptul că un candidat 
a ocupat o poziţie similară denotă că 
acesta va avea un alt ritm de acomodare 
la noul loc de muncă.

De regulă, angajatorii îşi doresc să 
angajeze persoane care, după un timp 
relativ scurt, ajung la performanţele 
profesionale dorite. Acest lucru poate fi 
realizat dacă aspirantul a acumulat o 
experienţă profesională relevantă care 
să-i permită acest lucru. Experienţa are 
avantajul că: 1) scurtează perioada de 
acomodare (familiarizarea cu regulile şi 
procedurile de lucru, dar şi cu produsele 
noului angajator), 2) îl ajută pe proaspătul 
angajat să cunoască atât  „chichiţele” și 
„dedesubturile” activităţii ce urmează a fi 
prestată, cât şi piața în care angajatorul îşi 
desfăşoară activitatea, 3) un nou angajat 
cu experienţă are deja o reţea formată de 
potenţiali clienţi pe care o poate utiliza 
la noul angajator pentru îndeplinirea 
obiectivelor profesionale, precizează 
Traian IONEL.

Ideea este susţinută şi de Pia 
SIMIONESCU, Director Resurse Umane, 
GOTHAER Asigurări Reasigurări, care 
subliniază: Cele mai importante aspecte 
sunt legate de experienţa profesională 
relevantă în vederea selectării pentru 
interviu. Ne referim aici atât la experienţa 
tehnică pe anumite activităţi, cât şi la 

perioadele în care candidatul a îndeplinit 
anumite responsabilităţi. Studiile sunt 
importante, însă în numeroase cazuri 
trec pe un loc secundar, contând doar 
absolvirea unei anumite forme de 
învăţământ (mediu, superior), deoarece, în 
piaţa muncii din România, în mod frecvent, 
candidaţii lucrează în domenii complet 
diferite faţă de cele în care au studiat. 

Specialiştii atrag atenţia asupra 
faptului că există însă un alt aspect la fel 
de important ca experienţa sau cursurile, 
acesta fiind reprezentat de personalitatea 
candidatului. Ideal este să existe o 
combinaţie între competenţele tehnice şi 
cele comportamentale. Ţinând cont că nu 
există o formulă exactă pentru recrutarea 
celui mai bun candidat, ponderea celor doi 
factori variază în funcţie de rolul/poziţia 
deschisă în cadrul companiei. Indiferent 
de nivelul de senioritate, atitudinea este 
pentru noi o constantă, explică Cristina 
ANCULESCU, Director HR, UNIQA 
Asigurări. 

Pregătirea interviului: Îi 
sunt afectate şansele de 
angajare unui candidat 
care nu cunoaşte 
suficiente informaţii 
despre companie? 

Deşi nu este neapărat descris drept 
criteriu eliminatoriu, specialiştii în resurse 
umane subliniază totuşi că o cunoaştere 
a informaţiilor despre compania la care 
aplică reprezintă, pentru un candidat, 
cel puţin un element de diferenţiere 
faţă de concurenţi, servind ca punct de 
plecare în discuţii sau ca un punct de 

referinţă care îi permite aplicantului să 
ofere răspunsuri relevante la întrebările 
de angajare.

Bineînțeles, cunoștințele despre 
industrie și despre noi sunt foarte utile, 
însă nu sunt un criteriu definitoriu sau cu 
impact semnificativ privind șansele de 
angajare, ci mai degrabă un punct bun de 
pornire în discuția din cadrul interviului. 
La NN, punem preț atât pe „bagajul" 
profesional al candidaților, cât și pe cel 
personal și evaluăm fiecare candidat 
în ansamblu și suntem foarte atenți la 
trăsăturile de personalitate, care nu se pot 
învăța, iar ulterior consolidăm această 
bază pe care o are fiecare candidat, 
notează Anca MOLDOVEANU, HR Sales 
Director, NN Asigurări de Viață.

Cunoaşterea, de către un candidat, 
a cât mai multor detalii despre companie, 
piaţă, competitori îl pregăteşte pentru 
interviu şi îl ajută să răspundă cât se poate 
de concret la întrebările angajatorului. 
Pentru posturile specializate, este destul 
de probabil ca angajatorii să adreseze 
candidaţilor întrebări specifice despre 
domeniul în care activează compania. O 
bună cunoaştere a pieţei şi a competitorilor 
îi pot permite candidatului să se 
diferenţieze faţă de ceilalţi prin observaţii 
pertinente, adaugă Adriana ROŞ, Senior 
HR Specialist, SIGNAL IDUNA.

Pentru CERTASIG, de exemplu, 
este important ca un candidat să aibă 
cunoştinţe despre compania la care a 
aplicat, însă din punctul nostru de vedere 
nu este un criteriu eliminatoriu, dar este 
unul de departajare, explică Rodica VIŞAN. 
În mod similar, nu cantitatea de informaţii 
deţinută de un candidat despre angajator 
îl ajută pe acesta să obţină postul pentru 
care a aplicat, ci calităţile, abilităţile şi 
rezultatele profesionale anterioare ale 
acestuia, completează şi Traian IONEL.

Deţinerea unor informaţii 
pertinente despre companie denotă, 
în opinia specialiştilor, interesul acelei 
persoane pentru a obţine job-ul 
respectiv. Mai mult decât atât, pot 
ajuta foarte mult un candidat care nu 
întruneşte chiar toate cerinţele din 

Pia SIMIONESCU 
Director Resurse 
Umane, GOTHAER 
Asigurări 
Reasigurări
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anunţul de angajare, este de părere 
Pia SIMIONESCU. Reprezintă un plus 
buna înţelegere şi cunoaştere a cerinţelor 
publicate în anunţurile de recrutare. Este 
indicat ca un candidat să se gândească la 
aceste cerinţe şi să pregătească argumente 
pentru eventualele lipsuri, mai ales dacă 
nu întruneşte toate cerinţele postului 
menţionate în anunţ. O bună cunoaştere a 
companiei sau cunoştinţe despre produse, 
strategie, activitate, echipă, reprezintă un 
avantaj şi pentru că oferă recrutorului un 
element suplimentar de siguranţă în ceea 
ce priveşte motivaţia candidatului, afirmă 
aceasta.

Această pregătire este foarte 
importantă deoarece candidatul poate 
să își facă o idee despre cum operează 
compania, care îi sunt valorile și dacă 
rezonează cu acestea. Mai mult decât atât, 
candidatul ar trebui să studieze cerințele și 
responsabilitățile postului la care a aplicat, 
fiind pregătit să susțină  motivele pentru 
care ar trebui să fie selectat, în opinia lui 
Judith KIS.  Acest pas poate să-l ajute pe 
candidat în pregătirea lui pentru interviu, 
va avea posibilitatea de a afla câteva 
informaţii despre cultura organizaţională 
şi dacă există o compatibilitate între el 
şi companie. A face „due diligence” pe o 
companie este, de asemenea, o modalitate 
foarte bună de a veni cu întrebări posibile 
pentru intervievator, susţine şi Cristina 
ANCULESCU.

Ideea este întărită şi de Anca 
MOLDOVEANU, care adaugă: Cred că este 
în beneficiul candidaților să se informeze 
despre industria și compania în cadrul 
căreia aplică pentru un job, pentru că astfel 
pot alege în cunoștință de cauză dacă 
doresc să lucreze în acest domeniu și dacă 
meseria i se potrivește.

Întrebările puse de 
candidat - Un aspect 
important în timpul 
interviului?

Când vine vorba de „mituri din 

HR", cel al întrebărilor pe care trebuie 

să le pui, la rândul tău, în timpul unui 

interviu de angajare, este menţionat 

în majoritatea lucrărilor de specialitate 

şi articolelor cu tips and tricks. Şi nu 

degeaba: specialiştii sunt de acord că 

întrebările puse de candidat reprezintă 

un aspect important al interviului, pentru 

că îl ajută pe acesta să îşi dea seama dacă 

postul pentru care aplică este chiar ceea 

ce îşi doreşte.

Astfel, dacă pentru angajator, 

scopul interviului este de a opta pentru 

cel mai potrivit candidat pentru un 

post vacant, testându-l pentru a vedea 

dacă va corespunde cerinţelor, pentru 

candidat, obiectivul este de a fi angajat, 

dar şi de a afla dacă aşteptările sale în 

ceea ce priveşte atât cariera profesională, 

cât şi cele salariale corespund cu cele 

oferite de angajator. Prin urmare, se 

recomandă ca în cadrul interviului 

candidatul să pună întrebări relevante care 

să-l conducă în final la decizia de a accepta 

sau nu postul oferit, explică Traian IONEL.

	 Mai mult, întrebările reprezintă 

o altă modalitate de a demonstra că eşti 

motivat şi interesat de job-ul respectiv. 

Ca în orice relaţie interumană, adresarea 

de întrebări partenerului de discuţie (în 

cazul acesta, întrebări despre companie, 

job, departament, etc.) arată că îţi pasă. (...) 

De asemenea, ai ocazia să clarifici aspecte 

legate de job pe care nu le găseşti în 

anunţurile de recrutare sau pe paginile de 

internet ale companiei, conform Adrianei 

ROŞ.

Deşi întrebările nu sunt obligatorii, 

lipsa lor poate crea o impresie nedorită. 

Eugen TUDORAN atrage atenţia asupra 

faptului că o concentrare pe propria 

prezentare plus sabotajul emoţiilor pot 

determina candidații să omită sau să 

evite să pună întrebări, lucru care poate 

duce la evaluare slabă de către recrutor,  
deoarece acest lucru poate crea impresia 
de superficialitate sau dezinteres.

Ce fel de întrebări puse de candidat 
reprezintă un plus? Unele pertinente, 
justificate, legate de strategia companiei, 
de responsabilităţi, structura organizaţiei 
şi a departamentului, modul de lucru, 
aplicaţii software utilizate etc., detaliază 
Pia SIMIONESCU.

Social media: Sunt 
candidaţii verificaţi pe 
conturile de Facebook sau 
LinkedIn?

Odată cu popularitatea în creştere 
a reţelelor sociale şi evoluţia continuă a 
mediului online, practicile de recrutare 
au început şi ele să se schimbe. Astfel, 
auzim din ce în ce mai des poveşti 
despre persoane care au fost respinse la 
interviu pe baza postărilor nepotrivite 
sau angajaţi daţi afară din cauza unor 
comentarii nepotrivite făcute pe pagina 
personală de Facebook. Sunt acestea 
doar mituri sau întâmplări singulare? 
Da... şi nu. Specialiştii din resurse 
umane recunosc că apelează adesea la 
căutări online şi verificarea conturilor 
de social media ale potenţialilor 
angajaţi. Ponderea pe care postările sau 
fotografiile nepotrivite o au în ceea ce 
priveşte decizia ca acel candidat să fie 
ales pentru job sau nu diferă, însă, de la 
un caz la altul. 

În mod evident, trebuie să realizăm 
că mediul online elimină liniile clare 
dintre mediul profesional şi cel personal. 
La o simplă căutare pe Google despre 
candidaţi putem afla o mulţime de lucruri 

Traian IONEL 
HR Manager 
GARANTA 
Asigurări

Judith KIS, Director 
Resurse Umane 
GROUPAMA 
Asigurări



107www.primm.ro

Cariere

şi, cu siguranţă, această căutare a devenit 
o practică pentru recrutori în ultima 
perioadă. Chiar dacă eram obişnuiţi ca 
profilul nostru de social media să rămână 
un spaţiu personal pentru prieteni şi să 
putem posta ceea ce ne dorim, odată cu 
recrutarea online, aceste canale de social 
media nu mai sunt strict personale. În 
UNIQA mergem pe mai multe surse de 
„background check”: referinţe din partea 
foştilor angajatori/ colegi, profilul de 
LinkedIn, Facebook, Twitter sau alte conturi 
de social media ale candidatului, atrage 
atenţia Cristina ANCULESCU.

Ideea este susţinută şi de Adriana 
ROŞ, care subliniază că într-o perioadă în 
care informaţia este foarte la îndemână, 
companiile angajatoare pot afla multe 
lucruri despre candidaţi de pe reţelele 
de socializare. Totuşi, informaţiile pe 
care le poţi găsi în mediul online sunt 
limitate şi de multe ori nu foarte relevante. 
Există companii specializate care verifică 
istoricul profesional al angajatului (studii, 
experienţele profesionale anterioare, 
inclusiv performanţele obţinute în 
desfăşurarea activităţii, cazier fiscal şi 
judiciar etc.) şi tot mai mulţi angajatori 
apelează la serviciile lor. În SIGNAL IDUNA, 
pentru majoritatea poziţiilor vacante se 
verifică referinţele candidaţilor selectaţi. 

Interesul tot mai crescut al oamenilor 
pentru reţelele de socializare (Facebook, 
LinkedIn etc.) plus posibilitatea de a 
afla informaţiile de pe Google, a dus la 
uşurarea muncii recrutorilor, astfel că 
o postare nepotrivită a unui potenţial 
candidat îi poate afecta şansele de 
angajare. Afişarea unor comentarii/ 
fotografii nepotrivite îi pot afecta imaginea 
şi pot duce la diminuarea şanselor unui 

candidat de a fi selectat, este de părere 
Eugen TUDORAN.

Facem verificări înainte sau după 
primul interviu, în principiu ne uităm 
pe conturile candidatului pentru a ne 
asigura că se potriveşte culturii noastre 
organizaţionale, confirmă şi Rodica 
VIŞAN.

Paginile din social media au rolul 
unei cărți de vizită pentru etapa în 
care angajatorul se informează despre 
candidații implicați în procesele de selecție. 
(...) Aceste informații sunt cumulate cu 
restul celor obținute în cadrul procesului 
de selecție (interviu, referințe etc.) și pot 
contribui la luarea unei decizii finale. Așa 
cum recomandăm candidaților noștri să 
se informeze despre compania și postul 
la care aplică, în aceeași măsură ne 
informăm și noi despre candidații implicați 
în procesul de selecție, subliniază Judith 
KIS.

Cu toate acestea, mediul online şi 
informaţiile disponibile aici nu reprezintă 
un aspect stabil în cadrul tuturor 
proceselor de recutare. Căutarea online 
nu este o practică generalizată. Dacă 
acest lucru se face, atunci se va face numai 
pentru candidaţii aflaţi pe short-list, când 
orice informaţie în plus care să conducă la 
departajarea candidaţilor contează. Într-
adevăr, orice postare care poate periclita 
integritatea, moralitatea şi maturitatea 
în gândire a candidatului poate anula 
şansele de angajare ale acestuia, 
consideră Traian IONEL.

Profilul de LinkedIn aduce doar 
câteva informaţii suplimentare CV-ului: un 
candidat cu un network amplu de contacte 
sugerează credibilitate profesională dacă 

Tips&Tricks - CV-ul
Adesea, CV-urile conţin o 

enumerare sintetică a perioadelor şi 

poziţiilor ocupate, fără detalii legate 

de domeniul exact de activitate, sau 

copy/paste din fişele de post, într-o 

manieră care nu adaugă valoare şi nu 

aduce informaţie utilă recrutorului. 

Exemplu: Constatator Daune – fără 

a preciza pe ce linii de asigurări a 

efectuat aceste expertize sau Inspector 

Subscriere – tot fără a specifica liniile 

de produse gestionate, sau Vânzări 

– Inspector Asigurări, fără a specifica 

dacă a făcut vânzări directe, prin 

agenţi sau coordonare de brokeri. 

Scrierea ordonată a unui C.V., fără 

greşeli gramaticale, este un punct în 

plus, indicând structură în gândire şi 

un minim de interes faţă de cititorul 

acestui document fapt care, în final, 

sugerează motivaţia persoanei de a 

ocupa postul pentru care candidează.

Pia SIMIONESCU, Director Resurse 
Umane, Gothaer Asigurări Reasigurări

Tips&Tricks - Pregătirea 
interviului

Candidaţii care sar peste etapa 

de documentare îşi diminuează 

şansele de angajare. Totuşi, doar 

documentarea, neînsoţită de 

îndeplinirea celorlalte condiţii 

(experienţă, studii, motivaţie etc.) 

nu este suficientă. Le recomandăm 

candidaţilor ca înainte să se prezinte 

la interviu pentru postul dorit să se 

documenteze parcurgând informaţiile 

de pe site-ul companiei (internet, 

presă etc.). În situaţia în care în etapa 

finală de selecţie există pe lista scurtă 

candidaţi cu experienţă şi studii 

similare, un aspect care face diferenţa 

este dat de cât de bine sunt informaţi 

despre post, companie, piaţa pe care 

activează compania şi concurenţă.

Eugen TUDORAN, Şef Serviciu 
Resurse Umane, FORTE Asigurări 

Reasigurări

Cristina 
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Adriana ROŞ 
Senior HR Specialist 
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acesta are postări pe subiecte legate de 
activitatea profesională, pot fi iarăşi trase 
unele concluzii legate de preocupările 
acestuia. În ceea ce priveşte Facebook, 
acesta este verificat mai rar şi pot atrage 
atenţia în mod negativ doar postările 
obscene, greşelile grave de gramatică, 
posturile indecente. Aceste informaţii, 
verificări, au însă o importanţă redusă în 
procesul de evaluare, fiind ne-eliminatorii, 
adaugă Pia SIMIONESCU.

Nu în ultimul rând, mediul online 
poate contribui la o interacţiune 
mai bună cu viitorii angajaţi, este de 
părere Anca MOLDOVEANU, pentru 
că ne permite să fim mereu în dialog cu 
potențialii candidați și să descoperim 
latura lor personală, care nu se vede în CV 
și care contează foarte mult în această 
industrie (n.red., a asigurărilor de viaţă).

Ţinuta office vs. smart 
casual la interviu: În ce 
măsură influenţează 
şansele de angajare?

Alegerea vestimentaţiei potrivite 
pentru o întâlnire cu potenţialul 
angajator trebuie să fi fost, măcar o 
dată în viaţă, o problemă de proporţii 
inimaginabile pentru fiecare dintre noi. 
Când vine vorba de importanţa stilului, 
părerile specialiştilor de resurse umane 
par a fi împărţite pe acest subiect, însă 
cu toţii sunt de acord că un candidat ar 
trebui "să se îmbrace pentru rolul dorit".

 Ţinuta trebuie aleasă în funcţie de 
postul pentru care susţinem interviul. Din 
punctul nostru de vedere, ambele (n.red., 
office şi smart casual) sunt acceptate. 

Dacă vorbim, de exemplu, de o poziţie de 
Software Developer nu vedem o problemă 
în a se prezenta la interviu într-o ţinută 
smart casual, afirmă Rodica VIŞAN.

Vestimentaţia poate să conteze, 
într-o oarecare măsură, pentru rolurile de 
management sau de vânzări, dat fiind că, 
în aceste funcţii, interacţiunea cu clienţi, 
parteneri şi cu alte instituţii, impune o 
anumită ţinută. Am intervievat şi recrutat 
pentru poziţii de IT, Customer Service, 
Telesales şi candidaţi care au venit în 
pantaloni scurţi şi sandale, pentru că în 
activitatea acestora tot ce contează sunt 
cunoştinţele, abilităţile, creativitatea şi 
motivaţia. Smart casual este un stil potrivit, 
pentru orice interviu, indiferent de cultura 
organizaţională a companiei recrutoare, 
continuă Pia SIMIONESCU.

Cred că vestimentaţia și prima 
impresie sunt importante, dar mai 
importante sunt calitățile candidatului 
pentru o poziție de consultant financiar, 
profesionalismul de care dă dovadă, 
experiențele anterioare sau abilitățile 
interpersonale. Prin urmare, ambele ținute 
sunt considerate potrivite la interviu și nu 
reprezintă un criteriu decisiv în decizia de 
angajare, adaugă, la rândul său, Anca 
MOLDOVEANU.

Indiferent de poziţia pentru 
care aplică, specialiştii recomandă 
candidaţilor să adopte o ţinută îngrijită, 
profesională, fără elemente excentrice, 
deoarece prima impresie contează.

Până să ajungi la esenţă, aparenţele 
contează şi pot influenţa opinia 
interlocutorului la un prim contact, atrage 
atenţia Adriana ROŞ. Interviul, de fapt, 
reprezintă un proces de vânzare în care 

Tips&Tricks - Personal 
branding prin reţelele 
sociale

Verificarea candidaţilor pe 
conturile de social media poate 
furniza informaţii suplimentare 
despre aceştia ce pot ajuta în procesul 
decizional al angajatorului. Modul 
în care candidatul se prezintă în 
mediul online poate să-i afecteze 
într-o oarecare măsură şansele de 
angajare, de aceea este important 
ca orice profil de social media să fie 
unul curat. Atunci când sunt utilizate 
în mod corespunzător, conturile de 
social media pot fi instrumente foarte 
bune de personal branding.

Cristina ANCULESCU, Director HR, 
UNIQA Asigurări

Tips&Tricks - Cum ne 
îmbrăcăm la interviu?

În cadrul oricărei întâlniri, şi cu 

atât mai mult cu prilejul interviurilor 

de angajare, vestimentaţia joacă 

un rol esenţial în formarea primei 

impresii despre interlocutor. Aşadar, 

atunci când vine vorba despre stilul 

vestimentar, specialiştii în HR atrag 

atenţia că ţinuta trebuie adaptată, în 

primul rând, postului pentru care se 

aplică. De asemenea, aceasta trebuie 

să-l reprezinte pe candidat, să fie 

decentă și îngrijită, fără elemente 

excentrice.

Recomandarea profesioniştilor 

este orientarea către o vestimentaţie 

profesională. În general, pentru 

poziţiile manageriale şi de vânzari, 

dar şi în anumite domenii, precum 

cel bancar şi financiar, candidaţii sunt 

sfătuiţi să adopte ţinuta office. În 

ceea ce priveşte stilul smart casual, 

acesta este mai puţin rigid şi mai 

versatil, motiv pentru care ar putea 

să nu fie potrivit în toate cazurile. 

Astfel, acesta este recomandat, mai 

degrabă, pentru domenii unde 

ţinuta business poate fi considerată 

nepotrivită, precum cel IT.

Anca 
MOLDOVEANU
HR Sales Director 
NN Asigurări de 
Viață

Eugen TUDORAN 
Şef Serviciu 
Resurse Umane 
FORTE Asigurări 
Reasigurări
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Profesioniştii din România au la dispoziţie două 
instrumente de recrutare specializate şi dedicate pieţei 
asigurărilor, respectiv Newsletter-ul XPRIMM Job şi 
www.asiguratori.ro. Acestea se adresează atât celor 
care doresc să aplice la cele mai noi posturi disponibile în 
domeniu, cât şi specialiştilor în resurse umane din cadrul 
companiilor care caută oamenii potriviţi, cuprinzând 
anunţuri de angajare ale companiilor de asigurare şi de 
brokeraj din România. Cu peste 700 de ediţii, Newsletter-
ul XPRIMM Job, cel mai eficient instrument de recrutare la 
nivelul pieţei asigurărilor, este recunoscut pentru calitatea 
şi cantitatea CV-urilor primite şi este transmis săptămânal, 
în fiecare zi de luni, către abonaţii XPRIMM Ştiri.

by

by

SPECIAL
by

by

by

by

by

candidatul încearcă să-l convingă pe 
angajator că posedă calităţile profesionale 
solicitate de către acesta. Ca în orice 
proces de vânzare prima impresie pe care 
o faci cumpăratorului (în cazul nostru, 
angajatorului) contează foarte mult, iar 
ţinuta reprezintă unul din elementele care 
creeaza prima impresie. Ţinuta trebuie să 
inspire seriozitate şi profesionalism, este 
de părere Traian IONEL.

Candidaţii trebuie să se gândească 
la imaginea pe care doresc să o proiecteze 
în timpul interviului şi trebuie să aleagă o 
vestimentaţie care să creeze o percepţie 
pozitivă şi adecvată. Aceste mesaje non-
verbale sunt tot atât de importante într-un 
interviu ca şi cele verbale. Candidatii 
ar trebui sa transmită în mod natural 
încredere și o atitudine pozitivă, opinează 
şi Cristina ANCULESCU.

Adina TUDOR
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Piaţa de Capital

Una dintre marile provocări ale investitorilor în piețele financiare o 
reprezintă nevoia de a traduce tragediile, calamitățile naturale, crizele 
economice și cele geopolitice în acțiuni de protejare a capitalului și, 
bineînțeles, în oportunități de tranzacționare.

Sabin VÂNĂ
Editor

Cum au influențat atentatele de 
la Paris piețele financiare?

În ultimii ani, evenimentele reale 

nu au influențat prea mult piețele 

financiare, decât pe termen scurt, 

ca urmare a unor reacții emoționale. 

În schimb, reacția băncilor centrale 

a devenit un indicator cheie pentru 

investitori și speculatori. Astfel, tragedia 

din Europa ar putea fi „aplaudată” de 

piețe, dacă prin aceasta se pune capăt 

deziluziei provocate de iminenta întărire 

a politicii monetare în SUA dacă Banca 

Centrală Europeană este împinsă să 

forțeze monetizarea datoriilor. Pare o 

nebunie, dar totul este posibil în ziua de 

astăzi.

În timp ce majoritatea privește 

spre evenimentele din Paris cu un 

sentiment de solidaritate și compasiune, 

comunitatea financiară trebuie să 

decidă ce să cumpere și ce să vândă. 

Și acum se pare că „vânzarea” este cea 

mai bună cale. Piețele financiare au 

înregistrat una din cele mai negative 

saptămâni din ultimele luni pentru 

bursele de acțiuni, petrol și aur.

Aurul a pierdut linia trendului 

ascendent de la începutul anilor 2000 

(străpungere-testare), dar nu și pragul 

de 50%. Acesta menține probabilitatea 

de redresare în favoarea trendului pe 

termen lung și ar trebui să vedem un 

maxim ascendent, care totodată ar 
rezolva și pattern-ul ascendent, pentru a 
căuta oportunități de tranzacționare.

Acțiunile companiilor franceze sunt 
cele mai expuse riscurilor provocate de 
atentate, în special cele ale companiilor 
de turism,   în condițiile în care turismul 
reprezintă 7,5% din P.I.B -ul Franței. 

O lovitură puternică a înregistrat 
compania EUROTUNNEL (care 
administrează tunelul de sub Marea 
Mânecii, ce leagă Marea Britanie de 
Franța), care a înregistrat pierderi de 
4,5% din valoarea acțiunilor. 

Companiile de produse de lux 
au înregistrat și ele scăderi la bursă. 
Printre acestea se numără LHMV Moet, 
Louis Vuitton SE, Hermes și Kering, 
care au consemnat pierderi de 3% în 
urma temerii investitorilor că turiștii 
vor renunța la vizitele în Franța din 
cauza riscului atentatelor (turiștii sunt 
principalii consumatori ai produselor de 
lux ale acestor companii).

Euro s-a depreciat 
Atentatele de la Paris au dus la 

deprecierea monedei europene. Numai 
în ziua atentatelor, euro a scăzut cu 
0,3%, moneda fiind aproape de minimul 
ultimelor 6 luni de 1,0674 USD/unitate. 
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Astfel că, după maximul înregistrat în 
15 octombrie ( 1,1495 USD/ unitate),  
moneda europeană s-a depreciat cu 
aproape 7%. De asemenea, moneda 
europeană s-a depreciat și față de yenul 
japonez, coborând la 130,66 yeni/unitate, 
cea mai scăzută cotație după luna aprilie. 

Indici bursieri afectați de 
atentate

Evenimenteler de la Paris au avut 
repercusiuni și asupra indicilor bursieri. 
Majoritatea indică o supra-vânzare, în 
contradicție cu supra-cumpărarea pe 
termen lung, trend care s-a construit în 
decursul acestui an. Pragurile de suport 
ale trendului ascendent au fost străpunse 
semnificativ, formând un trend extrem 
de „bearish”(descendent) care ar putea fi 
urmat de un nou val de scăderi.

Indicii bursieri  S&P 500 și 
Dow Jones au înregistrat pierderi 
semnificative, deși atentatele au 
avut loc după închiderea burselor pe 

piața americană. Chiar dacă a avut la 

dispoziție un weekend pentru a „digera” 

informațiile primite, indicele S&P 500 

a pierdut 22 de puncte, în timp ce 

benchmark-ul futures al Dow Jones a 

înregistrat o pierdere de 238 de puncte. 

Atentatele au influențat negativ 

și bursele asiatice. Indicele Nikkei de 

la Bursa din Tokyo a scăzut cu aproape 

1,1%, după ce crescuse cu 1,7% 

săptămâna trecută. Conform datelor 

oficiale, economia japoneză a reintrat în 

recesiune în trimestrul iulie-septembrie, 

cu o scădere anualizată de 0,8%, deși 

analiștii mizaseră pe un minus de doar 

0,2%. La fel au reacționat și bursele din 

China, pentru că  datele recente despre 

economia acestei țări i-au dezamăgit pe 

investitori.

În concluzie, aceste atentate ar 

putea fi doar începutul, mai degrabă 

decât sfârșitul. Sună destul de dramatic, 

dar implicațiile debarcării imigranților în 

Europa ar putea fi resimțite pentru mulți 

ani. Cu alegeri, conflicte și revolte în 

diferite perioade și zone, vom tot auzi de 

politici anti-imigranți, anti-austeritate și 

anti-euro. Cu alte cuvinte, așteptați-vă la 

alte „zile negre” în piețele financiare.

Surse: www.investing.com

www.admiralmarkets.ro

Date pentru săptămâna: 13 Noiembrie

 20 Noiembrie

4,5%
pierderi din valoarea acțiunilor 

înregistrate pe bursă de compania  
Eurotunnel, în ziua atentatelor de la 

Paris
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Revoluţia roboţilor este pe cale să schimbe fundamental modul în care 
arată lumea noastră astăzi. Ameninţarea este reprezentată, în primul rând, 
de faptul că aceştia ar ocupa, treptat, locurile de muncă, determinând 
creşterea ratelor de şomaj şi apariţia unui număr din ce în ce mai mare de 
oameni „neangajabili". 

Adina TUDOR
Editor

Vin roboţii 
să-ţi ia

Dacă intraţi pe YouTube şi căutaţi 
expresia „humans need not apply", veţi 
găsi un videoclip documentar interesant, 
de circa 15 minute, în care este prezentat 
viitorul roboţilor din ce în ce mai 
inteligenţi, pregătiţi pentru a prelua o 
mare parte din job-urile de astăzi, fiind 
adusă în discuţie ameninţarea pe care 
aceştia o constituie pentru rolul actual al 
oamenilor în economie.

Documentarul realizează o 
paralelă între ceea ce se întâmplă astăzi 
şi revoluţia industrială, când apariţia 
„muşchilor mecanici" a uşurat foarte 
mult efortul fizic depus de oameni, 
reducând numărul persoanelor implicate 
în activităţile care necesită forţă şi 
permiţând orientarea către job-uri 
sofisticate şi complexe, bazate pe 
„gândire". Cu toate acestea, realizatorii 
videoclipului atrag atenţia că „revoluţia 
roboţilor", sau a „creierelor mecanice" va 
fi fundamental diferită: roboţii vor înlocui 
treptat oamenii, iar aceştia vor deveni, 
inevitabil, „neangajabili".

Astfel, realizatorii videoclipului 
consideră că apariţia maşinăriilor 

inteligente va fi pentru oameni ceea 
ce a fost apariţia automobilului pentru 
cai. Dacă, la început, caii erau utilizaţi 
ca mijloc principal de locomoţie în 
majoritatea domeniilor (de la transportul 
călătorilor până la război), apariţia 
automobilelor i-a înlocuit treptat şi, în 
momentul de faţă, rolul lor, strict din 
punct de vedere al utilităţii, este aproape 
inexistent. 

Roboţii sunt pe cale să invadeze 
toate domeniile de activitate, indiferent 
că este vorba de automatizarea muncilor 
repetitive sau a unor job-uri creative, 
conform documentarului. Avocaţii şi 
medicii, programatorii şi chiar artiştii 
sunt în pericol. Baxter, de exemplu este 
prezentat ca un robot care poate învăţa 

cu uşurinţă task-uri simple, nefiind 
construit doar pentru un anumit job. 
Watson poate înlocui un doctor, pentru 
că oferă diagnostice precise, iar Emily 
Howell este un program care creează 
muzică (şi, conform unor teste realizate 
pe mai mulţi subiecţi, oamenii nu îşi pot 
da seama că această muzică a fost creată 
de un program şi nu de compozitori 
umani).

Pe scurt, roboţii devin o alternativă 
mai bună, pentru că pot produce munca 
mai ieftin şi mai repede decât un om, 
sunt feriţi de „greşelile umane" provocate 
de oboseală, neatenţie sau necunoaştere 
şi pot învăţa din toată experienţa pe care 
o au la dispoziţie (nu doar din propriile 
greşeli).
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Concluzia micului documentar 

este sumbră: automatizarea şi revoluţia 

roboţilor sunt fenomene inevitabile, iar 

noi nu putem face altceva decât să ne 

gândim cum vom proceda în momentul 

în care milioane de oameni vor deveni, 

pur şi simplu, „neangajabili", pentru că 

job-ul lor va fi realizat mult mai eficient 

şi mai ieftin de către un robot. Pe scurt, 

revoluţia  „minţilor mecanice" va modifica 

dramatic rolul oamenilor în economie.

Evident, documentarul prezintă 

doar o perspectivă asupra lucrurilor: la 

urma urmelor, e greu să pui semnul egal 

între cai şi oameni. Dar este un punct de 

vedere de care trebuie să ţinem cont, cu 

atât mai mult cu cât un studiu realizat 

de analiştii din cadrul Bank of America 

Merrill Lynch pare să confirme aceste 

concluzii. Conform acestuia, o „revoluţie 

a roboţilor" va transforma economia 

globală în următorii 20 de ani, reducând 

costurile afacerilor, dar exacerbând, în 

acelaşi timp, inegalitatea socială, pe 

măsură ce maşinăriile vor prelua tot, de 

la poziţiile de îngrijitori la cele de prăjire 

a hamburgerilor.

Această „a patra revoluţie 

industrială” (după motorul cu 

aburi, producţia de masă şi apariţia 

electronicelor) va aduce o schimbare 

de paradigmă mult mai importantă 

decât toate celelalte, prin impactul 

asupra locurilor de muncă. Revoluţia 

roboţilor ar putea expune până la 35% 

dintre muncitorii din Marea Britanie şi 

până la 47% dintre angajaţii din SUA 

pericolului de a fi înlocuiţi de tehnologie 

în următoarele două decenii, pierderile 

de job-uri fiind concentrate în zona celor 

cu salarii mici.

Conform calculelor din studiu, 

piaţa roboţilor şi a inteligenţei artificiale 

va ajunge la circa 152,7 miliarde USD 

până în 2020 şi se estimează că adoparea 

acestor tehnologii ar putea îmbunătăţi 

productivitatea cu până la 30% în 

anumite industrii. Mai mult, dacă în 

momentul de faţă, externalizarea job-

urilor de producţie către ţările sărace 

permite reduceri de costuri ale forţei 
de muncă de circa 65%, înlocuirea 
muncitorilor umani cu roboţi reduce 
până la 90% din aceste cheltuieli.

În momentul de faţă, la nivel global 
există, în medie, 66 de roboţi la 10.000 
de muncitori, se arată în raport, însă 
numărul acestora ar putea creşte rapid, 
concomitent cu temerile că ei vor ajunge 
să preia o mare parte din job-uri.

Însă, conform lui Beijia MA, 
autoarea care a condus echipa ce a 
realizat studiul, în ultimii 200 de ani 
oamenii au găsit mereu metode pentru 
a folosi noile tehnologii în avantajul 
lor: Nu este un raport apocaliptic. 
Unul din modurile prin care credem că 
oamenii se pot ajuta este prin educaţie, 
a subliniat aceasta, considerând că 
principala metodă pentru a scăpa de 
teama roboţilor este ca oamenii să îşi 
îmbunătăţească propriile abilităţi şi 
cunoştinţe.

În opinia lui Andrew SIMMS, din 
cadrul thinktank-ului New Weather 
Institute, noile tehnologii ar putea fi 
calea către îndeplinirea aspiraţiilor 
economistului John Maynard KEYNES, 
care a prezis,  în 1930, că peste 100 de 

ani tehnologia va permite reducerea 
săptămânii de lucru la 15 ore, restul 
devenind timp liber. 

Ce job-uri sunt 
ameninţate de roboţi?

Analiştii din spatele raportului 
realizat de Bank of America Merrill Lynch 
estimează faptul că o mare varietate 
de job-uri vor fi preluate de roboţi. 
Printre acestea se numără cele din 
industria fast-food actuală, cele din zona 
producţiei industriale, dar chiar şi cele 
de îngrijitori ai persoanelor vârstnice 
(în următorii 5 ani, piaţa roboţilor de 
îngrijire, aşa numiţii care-bots, va creşte 
cu 17 miliarde USD, se arată în studiu) 
şi chiar de doctori (în 2014 au fost 
realizate 570.000 de operaţii robotizate, 
iar oncologii de la Memorial Sloan-
Kettering Cancer Center din New York 
folosesc robotul Watson pentru a stabili 
diagnostice).

Nu în ultimul rând, consilierii 
financiari par a fi în pericol de a-şi pierde 
la rândul lor job-urile. Chiar dacă, în 
momentul de faţă, se pune mare accent 
pe interacţiunea personală, studiul 
estimează că algoritmii din ce în ce 

De la „zero” la „expert” în doar 8 ore: roboţii 
care învaţă singuri
Un pas important în direcţia creşterii gradului de 
automatizare este reprezentat de programele 
care le permit roboţilor să înveţe singuri cum să 
îndeplinească diverse sarcini, prin analizarea unui 
ansamblu de informații din care aceştia să discearnă 
singuri reguli utile. La începutul lunii decembrie, 
cu prilejul Expoziţiei Internaţionale a Roboţilor din 

Japonia, unul dintre cei mai cunoscuţi producători de pe segmentul 
automatizărilor, FANUC, a prezentat un robot care poate învăţa 
singur. Astfel, folosind un algoritm bazat pe încercare şi eroare (n.red., 
„trial and error”) robotul a învăţat peste noapte să adune obiecte 
poziţionate aleatoriu, cu o acurateţe de 90%. 8 maşini lucrând 
simultan şi punând în comun cunoştinţele învăţate de fiecare pot 
dobândi acelaşi nivel de expertiză în doar o oră. Prin comparaţie, 
un inginer senior din cadrul FANUC ar avea nevoie de câteva zile 
să conceapă un program de învăţare care să se apropie de această 
performanţă.
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mai complecşi care îşi pot personaliza 

răspunsurile pentru a îndeplini nevoile 

clienţilor vor lua locul treptat consilierilor 

umani.

Conform unui raport al Boston 

Consulting Group, în următorul deceniu 

roboţi mai ieftini şi mai eficienţi vor 

înlocui oamenii din fabrici într-un 

ritm mult mai rapid decât până acum, 

ceea ce va conduce la o scădere cu 

16% a cheltuielilor cu forţa de muncă. 

Se estimează că investiţiile în roboţii 

industriali vor creşte cu 10% pe an până 

în 2025 în cadrul primelor 25 de ţări 

exportatoare. Mai mult, analiştii indică 

faptul că, în prezent, doar 10% dintre 

job-urile care pot fi automatizate au 

fost preluate de roboţi – până în 2025, 

se va ajunge la 23%. În viziunea Boston 

Consulting Group, companiile vor angaja 

mai puţine persoane nespecializate, iar 

cele care vor rămâne în companii vor fi 

experţii.

Apocalipsa locurilor de 
muncă?

Nu toţi teoreticienii percep 
„revoluţia roboţilor" ca pe o ameninţare 
care va conduce la prăbuşirea 
economică. Conform celor optimişti, 
productivitatea roboţilor ar putea 
determina o dezvoltare a economiei şi ar 
permite oamenilor să aibă mai mult timp 

eStyle

Roboţii încep să spună „nu” ordinelor primite 
de la oameni
În momentul de faţă, cercetătorii din cadrul 
Universităţii americane Tufts îi învaţă pe roboţi să 
refuze anumite instrucţiuni care ar putea să îi pună 
în pericol pe ei sau pe oamenii din jur. Astfel, aceştia 
au implementat un algoritm care funcţionează 
în mod similar cu procesul de gândire declanşat 
atunci când primim un ordin verbal. Acesta include 

o serie de întrebări de verificare ce încep cu „ştiu să fac acest lucru?” 
şi se încheie cu „încalc vreun principiu sau vreo normă dacă voi face 
acest lucru?” Echipa de cercetători a reuşit să transpună acest proces 
într-un set de instrucţiuni logice, iar rezultatele sunt încurajatoare. În 
momentul de faţă, robotul pe care sunt efectuate testele spune „nu” 
atunci când i se cere să meargă drept, în situația în care în faţa lui se 
află un obstacol sau există pericolul de a cădea. Acesta explică de ce 
nu poate îndeplini ordinul, atrăgând atenţia că există o problemă de 
siguranţă. 

PREMIILE 
BROKERILOR 
DE ASIGURARE

acordate de

18 februarie 2016
Hotel Sheraton, Bucuresti

www.premiiilebrokerilor..ro
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liber la dispoziţie – presupunând, însă, că 
vom găsi o cale pentru a distribui eficient 
veniturile generate de roboţi pentru a 
ne putea asigura cu toţii mâncarea şi 
adăpostul de care avem nevoie.

În ţările care suferă din cauza 
îmbătrânirii populaţiei, apariţia 
roboţilor pentru a prelua diferite 
sarcini reprezintă un element pozitiv, 
în special în ceea ce priveşte serviciile 
de îngrijire a persoanelor vârstnice. Mai 
mult, prin implicarea roboţilor în zona 
medicală se poate ajunge la distribuirea 
medicamentelor prin drone sau 
transportul răniţilor de către ambulanţe 
fără şofer, contribuind la extinderea 
serviciilor medicale şi la creşterea 
numărului persoanelor care beneficiază 
de ele.

Momentul cheie pentru revoluţia 
roboţilor va fi cel în care aceştia vor putea 
lucra împreună prin sisteme conectate. 
„Internetul lucrurilor", sintagma 
folosită pentru a descrie comunicarea 
maşină-către-maşină prin intermediul 
Internetului, este estimat să ajungă la 50 

miliarde de dispozitive conectate până 
în 2020, conform „2015 Global Cyber 
Impact Report" realizat de AON.

Optimiştii atrag atenţia asupra 
faptului că mașinile sunt, până la 
urmă, unelte şi "dacă creşte numărul 
celor care deţin roboţii, majoritatea 
oamenilor îi pot folosi pentru a-şi creşte 
productivitatea, veniturile şi timpul liber. 
Dacă se întâmplă acest lucru, o societate 
din ce în ce mai bogată ar putea restaura 
clasa de mijloc", se arată într-un raport 
publicat de MIT Technology Review.

Evident, lucrurile sunt greu de 
estimat, iar toate teoriile se bazează, în 
momentul de faţă, doar pe statistici, cifre 
şi estimări. La urma urmelor, poate că 
roboţii vor înlocui oamenii în majoritatea 
locurilor de muncă disponibile astăzi. Dar 
poate că, în acel moment, oamenii vor 
deveni, de la executanţii respectivelor 
job-uri, proprietarii roboţilor care 
execută job-urile, câştigând bani de pe 
urma exploatării acestora şi mai mult 
timp liber decât au avut vreodată. 

Surse:

“How Will Robots Change the World?”, The 
One Brief, http://mxp.ro/70

„Humans need not apply”, http://mxp.
ro/71

„Robot revolution: rise of 'thinking' 
machines could exacerbate inequality", The 
Guardian, http://mxp.ro/72

„Robots are learning to say “no” to human 
orders", Quartz, http://mxp.ro/73

„Robots replacing human factory workers 
at faster pace”, Associated Press, http://
mxp.ro/74

„Who Will Own the Robots?”, MIT 
Technology Review, http://mxp.ro/75

„Zero to Expert in Eight Hours: These 
Robots Can Learn For Themselves”, 
Bloomberg, http://mxp.ro/76
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După cum timpul ne-a arătat, 

trăim într-un univers al comunicării, 

unde nu este relevantă doar informaţia 

pe care o distribuim, ci şi modul prin 

care aceasta parcurge drumul de la 

sursă la interlocutor, modalitatea în care 

ea circulă şi influenţa pe care o poate 

determina, sub acţiunea anumitor 

factori, în mod voit sau întâmplător. Iată, 

un proces aparent simplu şi banal, la 

îndemâna fiecăruia dintre noi, depinde 

de mult mai multe aspecte decât însăşi 

acţiunea de a vorbi.

Public speaking sau vorbitul în 

public poate deveni, astfel, o activitate 

înfricoșătoare pentru majoritatea 

oamenilor, indiferent de domeniul în care 

activează, pur şi simplu din cauza faptului 

că nu sunt obişnuiţi ca fiecare cuvânt ori 

acţiune a lor să fie urmărite de un public. 

Mai mult, o bună parte dintre aceştia 

se confruntă cu probleme de încredere 

de sine, generate de lipsa practicii sau a 

pregătirii în prealabil. Alţii îşi canalizează 

întreaga energie pe anumite scenarii 

ipotetice a căror probabilitate generează 

anxietate. În oricare dintre aceste 

variante te-ai încadra, rezultatul este o 

ocazie ratată de a-ţi instrui angajaţii, a-ţi 

impresiona şeful ori a-ţi câştiga clienţii. 

Public speaking: 
prieten sau duşman?

De-a lungul timpului, numeroase cercetări au arătat faptul că în rândul populației,   
indiferent de profesie, funcţie, statut, vârstă sau ţara de proveniență, teama cea mai 
frecvent întâlnită este reprezentată de vorbitul în public. Abia apoi, la o distanţă 
considerabilă, vine frica de moarte. Pentru a depăşi acestă provocare apelăm frecvent 
la specialişti în ale oratoriei. Nu realizăm, însă, cât de uşor este să devenim chiar noi 
specialişti în acest domeniu.
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Capacitatea noastră de a comunica 

public, fie că vorbim despre discursuri 

sau prezentări, este astăzi indispensabilă, 

pentru că  de influența, puterea și 

persuasiunea cuvintelor noastre atârnă 

de multe ori reușitele profesionale și 

personale pe care ni le dorim. Intrăm 

totodată şi în sfera disciplinelor sociale, 

întrucât public speaking-ul exersează 

numeroase abilităţi şi solicită cunoştinţe 

din mai multe domenii de expertiză, 

precum ar fi dicţia, comunicarea 

nonverbală, elementele de psihologie 

a comunicării, tehnicile teatrale, 

managementul timpului, tehnici de 

persuasiune și influențare ş.a.

Cu toate că vorbitul în public nu 

este o activitate permisivă, barierele pe 

care noi ni le punem în acest proces pot 

fi combătute cu uşurinţă, doar urmând 

câţiva paşi simpli. 

 Începe întotdeauna cu 
un mesaj

Dananjaya HETTIARACHCHI, 
consultant în resurse umane din Sri 
Lanka şi unul dintre cei mai buni public 
speakeri din lume, spune că cel mai des 
întâlnită greșeală pe care o fac începătorii 
în public speaking este aceea de a începe 
să dezbată o anumită temă sau subiect. 
HETTIARACHCHI propune ca alternativă 
spargerea gheţii prin intermediul 
unui mesaj puternic şi concis. Acest 
mesaj reprezintă elementul cheie al 
prezentării, precum şi ceea ce doreşti să 
se întipărească în mintea publicului şi să 
dea de gândit.

Astfel, în loc să vorbeşti în surdină 
despre o anumită temă, despre lucruri 
ştiute de toţi ascultătorii şi care, se 
presupune, ar putea plictisi, se poate 
apela la un element de recurenţă. Mintea 
umană funcţionează pe ideea asocierilor 

– Dale CARNEGIE scrie în cartea sa, 

„Public Speaking and Influencing Men 

in Business”, că minţile noastre sunt 

esenţiale „maşini de asociere” –, astfel 

încât mesajul pe care îl expui încă de 

la început va fi asociat cu prezentarea 

ta. Spre exemplu, poţi vorbi despre 

importanţa fericirii în profesia ta de zi cu 

zi, idee pe care apoi să o asociezi cu firma 

pe care reprezinţi – angajaţii tăi sunt 

fericiţi cu firma la care lucrează şi pe care 

o reprezintă.

 Vorbeşte ca un lider!
Vorbitorii buni vin în faţa publicului 

cu un mesaj foarte puternic în ceea ce 

priveşte compania, serviciul, produsul 

sau brand-ul pe care îl reprezintă. 

Vorbitorii foarte buni se prezintă ca 

liderii care aleg să vorbească publicului 

lor despre industrie, prezentând de cele 

mai multe ori lucruri care nu sunt la 
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îndemâna oricui. Desigur, acest demers  
presupune multă documentare, de la 
cărţi, documente, la cercetări în domeniu, 
dar şi cunoaşterea aspectelor vehiculate 
de social media. Un lucru este esenţial: 
vezi în tine liderul, mentorul audienţei 
şi pune pe tapet elemente noi pentru 
ascultătorii tăi. Astfel, nu numai că le 
vei câştiga atenţia şi interesul, dar în 
ochii lor vei deveni o personalitate de 
necontestat.

Fii încrezător şi pozitiv!
Modul în care te simţi, emoţiile, 

totul va fi exteriorizat la un moment dat 
de corpul tău. Dacă porneşti călătoria 
cu mult optimism şi gândeşti pozitiv, vei 
transmite aceste trăiri publicului tău. Nu 
îţi face scenarii pesimiste fără motiv. Eşti 
un lider, un bun vorbitor, iar asta trebuie 
să recepteze şi cei din jurul tău. Rolul tău, 
mai presus de a transmite informaţia, 
este de a inspira, lucru imposibil de 
realizat printr-un comportament 
pesimist. Impune-ţi energia şi încrederea 
de sine pentru o reuşită sigură.

Animă-ţi tonul vocii!
Monotonia duce la plictis, la 

pierderea interesului, deci la irosirea unei 
oportunităţi de a te face ascultat. Marii 
vorbitori recurg frecvent la variații în ceea 
ce priveşte tonul vocii. Aşadar, pentru 
a evita hăul monotoniei, vocea este 
pionul cheie. Ascultătorii tăi vor sesiza 
fluctuațiile vocii tale, şi ți se vor alătura

Fii atent la limbajul 
trupului!

Este foarte important să te 
urmăreşti tu singur la o prezentare, şi nu 
numai publicul. Atunci când îţi exersezi 
discursul, filmează-te! Fii degajat şi mai 
ales, autentic! Sinceritatea te poate 
salva în multe situaţii. Nu subestima nici 
contactul vizual ori zâmbetul. Totul vine 
ca un întreg, iar tu nu trebuie să te abaţi 
de la regulă. De asemenea, şi modul în 
care te îmbraci comunică. Când urci pe 
scenă bine îmbrăcat,   audienţa ta se va 

simţi flatată – îmi pasă de prezentarea 
pe care o susţin azi, îmi pasă de voi, motiv 
pentru care mi-am răpit din timp pentru a 
mă îmbrăca cu atenţie.

Planifică! 
Succesul ţine de planificare. 

Un eveniment se planifică, la fel şi o 
campanie de promovare, deci de ce nu 
şi un discurs?! Scrie-ţi pe o foaie ideile 
pe care le ai în legătură cu discursul tău. 
Mulţi sar peste acest amănunt – pentru 
că pare o joacă de copil. Poate este, 
într-adevăr, dar până şi marii vorbitori 
o fac, indiferent de experienţă. După ce 
totul este notat, citeşte cu voce tare. De 
asemenea, nu-ţi fie frică să adaugi sau 
să improvizezi. Totul ar putea ieşi mult 
mai natural decât te aştepţi, și astfel poți 
să câştigi inimile oamenilor cărora te 
adresezi. 

De asemenea, pregătirea este 
o dovadă de inteligenţă şi interes în 
raport de publicul tău. Chiar dacă eşti un 
profesionist în a improviza, este indicat 
să faci o incursiune prin tot ceea ce ți-ai 
propus să transmiţi, pentru a fi cât mai 
sigur pe tine.

Exersează, exersează, 
exersează!

Toate lucrurile bune iau ceva timp. 
Nu trebuie să-ţi faci griji dacă nu-ţi iese 
speech-ul din prima. Exersează! Vezi ce 
sună bine şi ce nu şi nu te teme de noi 
abordări. Poţi fi uimit de ceea ce poate 
rezulta în final. În timp ce-ţi exersezi 
discursul, te poţi cronometra. Dacă nu te 
încadrezi în timpul alocat prezentării tale, 
ia-o de la capăt şi exclude toate detaliile 
inutile. Nimănui  nu-i place să-și piardă 
timpul, astfel încât concepe prezentarea 
ca și cum şi tu ai vrea s-o asculţi.

Nu te teme să spui 
poveşti personale!

Vorbitorii buni spun poveşti. 
Vorbitorii foarte buni le spun chiar pe 
ale lor. O bună prezentare cuprinde 
poveşti ale clienţilor, ale brand-ului, dar 

şi poveşti ale altor oameni şi companii 
de succes. Aceste poveşti sunt bune, 
dar dacă ai atins un nivel superior de 
succes este mult mai probabil ca oamenii 
să vrea mai mult de la tine. Prin aceste 
poveşti personale îţi ajuţi audienţa să 
se identifice, să se pună în postura ta, 
înţelegând mult mai bine mesajul.

Cercetează publicul!
În ceea ce priveşte cunoaşterea 

publicului tău, acest lucru nu este 
o opţiune, ci o necesitate. Funcţiile, 
statutul, vârsta sau etnia publicului tău 
îți pot influenţa discursul -  informaţiile 
pe care le aduci, glumele şi chiar modul 
în care le transmiţi. Nu poţi vorbi unui 
public cu media de vârsta de 25-30 de 
ani, ca unui public de 50-60. Fiecare 
tip de public vine cu un anumit bagaj 
de cunoştinţe, cu anumite abilităţi 
mentale, cu un anume fel de a percepe şi 
înmagazina informaţia. La toate acestea 
se adaugă cultura şi tradiţiile fiecăruia 
Astfel, este de datoria ta să ştii cui te 
adresezi şi să te documentezi în privinţa 
acestui public,  pentru ca prestaţia ta să 
fie un succes. 

Comunică cu publicul 
tău!

Poate şi mai important decât 
poveştile personale sunt întrebările pe 
care le adresezi publicului tău. Reţeta 
e simplă: spui povestea şi adresezi 
auditoriului întrebări. În felul acesta, ai 
creat o conversație. Astfel, oamenii, vor 
simţi că sunt importanţi pentru tine, și 
că tu nu eşti acolo de dragul prezentării, 
ci pentru ei. Este foarte important ca 
oamenii să simtă că ei sunt în centrul 
prezentării.

Sabrina CANEA

LifeStyle
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Fiecare moment festiv din sezonul de 
sărbători reprezintă pentru doamne 
oportunitatea de a ieşi în evidenţă prin 
etalarea unei ţinute spectaculoase.

Stil feminin: Rochia 
perfectă pentru 
petrecerile de sărbători

O petrecere extravagantă, o seară 
la un restaurant elegant, o întâlnire 
romantică sau o reuniune de familie - 
sărbătorile de iarnă pot însemna altceva 
pentru fiecare dintre noi. Însă, atunci 
când vine vorba despre ţinuta perfectă 
pentru astfel de ocazii, o rochie croită pe 
măsură reprezintă, aproape întotdeauna, 
alegerea potrivită. 

Din materiale preţioase, de cea mai 
bună calitate, decorate cu broderii cusute 
manual sau aplicaţii spectaculoase, 
rochiile CRISTALLINI sunt create pentru 
a pune în valoare orice siluetă. Variind 
de la clasic la extravagant, varietatea 
modelelor acestora vine în întâmpinarea 
diferitelor gusturi şi stiluri potrivite 
personalităţilor noastre. 

În mod cert, roşul s-a impus deja 
drept culoarea tradiţională a Crăciunului, 
simbolizând energia şi bucuria acestui 
moment. Vibrant, intens şi plin de viaţă, 
roşul „domină” sărbătorile de iarnă, aşa 
că îl poţi include în garderoba ta festivă 
pentru a face o declaraţie puternică de 
stil. Optează pentru un model de rochie 
de cocktail care va atrage toate privirile 
datorită detaliilor superbe pline de 
rafinament: aplicaţii manuale preţioase 
pe dantela brodată. 

Vrei să ieşi în afara tiparelor? 
Creând un aer misterios şi exotic, penele 
au reprezentat întotdeauna şi vor 
continua să rămână un accesoriu rafinat 
şi extravagant. Astfel, dacă te-ai plictisit 
deja de rochiile simple, poţi alege să 
porţi o rochie din pene, ce îţi va oferi un 
look chic, dar elegant.

Dacă eziţi între cele două extreme, 
îşi recomandăm un model cu o croială 
clasică, dar şi un element surprinzător: 
spatele gol care oferă o doză de sex-
appeal ţinutei. În cadrul unei gale festive, 
emană distincţie şi feminitate purtând 
o rochie CRISTALLINI lungă, cu detalii 
Swarovsky, care pune în evidenţă silueta 
feminină. 

Dacă vrei să optezi pentru un look 
diafan, poţi alege un model din voal 
de mătase natural cu decolteu şi şliţ 
adânc pe picior. Rochiile CRISTALLINI 
din voal de mătase naturală sunt extrem 
de elegante, rămânând, în acelaşi timp, 
confortabile şi lejere. Fustele sunt 
atent presărate cu eşarfe care lasă să 
se descopere discret piciorul, în timp 
ce accentul cade simultan pe broderia 
manuală rafinată de pe umeri şi spate. 
Acest model de rochie de seară readuce 
în prim plan delicateţea, senzualitatea şi 
frumuseţea feminină.

Îţi doreşti să atragi toate privirile? 
Rochiile din paiete, mulate, fie de 
cocktail, fie de seară te vor pune în 
valoare şi te vor face să te simţi admirată 
de toţi cei prezenţi. La o petrecere într-un 
cadru elegant, poartă o rochie aurie, din 
paiete şi broderie cusută manual care 
se remarcă prin calitatea extraordinară 
a materialelor şi prin linia deosebită a 
croielii. 

Creaţiile CRISTALLINI sunt 
disponibile în magazinul online          
shop.cristallini.com sau în showroom-ul 
din Bulevardul Lascăr Catargiu, nr. 34, 
sector 1, Bucureşti.

www.cristallini.ro
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Eleganţă masculină: Sfaturi 
pentru vestimentaţia de 
Crăciun şi de Revelion

Indiferent dacă vor sărbători 
Crăciunul într-un cadru familial sau prin 
participarea la un eveniment organizat în 
public, domnii trebuie să ofere o imagine 
îngrijită, marcată, în primul rând, de o 
ţinută impecabilă.

Astfel, chiar dacă aceştia 
petrec Crăciunul în familie, alături de 
cunoscuţi, se recomandă alegerea unei 
vestimentaţii comode, dar deosebite: 
o pereche de pantaloni din lână groasă 
sau flanel, precum şi o cămaşă în nuanţe 
conservatoare, peste care se poate 
monta un jerseu sau o vestă. Alternativ, 
peste cămaşă poate fi purtat un cardigan 
sau un pulover din lână groasă. Fireşte, 
locul cămăşii poate fi luat de un pulover 
pe gât (maletă, turtleneck) combinat cu 
un sacou din lână, necăptuşit. 

CONSIGLIERI a creat repere 
gata făcute sau pe comandă din 
flanel şi tweed englezesc, ghete 
brogues de sezon într-o varietate 
cromatică ofertantă, precum şi o serie 
impresionantă de jerseuri şi sacouri 
ce formează compoziţii vestimentare 
absolut remarcabile pentru o seară 
alături de cei dragi.

În cazul în care Crăciunul este 
sărbătorit în oraş, în cadrul unui 
eveniment public, se recomandă, 
în primul rând, verificarea codului 
vestimentar precizat pe invitaţie, care 
ar trebui urmat ad litteram. De cele 
mai multe ori, ambientul unor astfel de 
petreceri de Crăciun permite adoptarea, 
de către domni, a unui dinner jacket – un 
sacou cu o croială şi textură speciale. 

Pentru această ocazie, o alegere 
potrivită este jacheta din catifea. Aceasta 
trebuie combinată cu o cămaşă cu o 
textură mai groasă, pentru a păstra 
echilibrul dintre densitatea catifelei şi 
corpul cămăşii. Dacă aceasta are forma 
unei jachete pentru smoching – rever 
şal (sau spit) satinat –, restul ţinutei va 
fi construit în funcţie de acest aspect: 
pantalon negru, pantof Oxford, cămaşă 
cu fentă (nasturi ascunşi) şi manşetă 
pentru butoni. Catifeaua nu trebuie să 
fie obligatoriu neagră, dimpotrivă: se 
recomandă purtătorului să-şi exprime 
personalitatea prin alegerea unei culori 
îndrăzneţe, prin asortarea unor bretele 
în culori vibrante sau prin expunerea în 
compoziţie a unor butoni princiari.

În cataloagele CONSIGLIERI, 
catifeaua aparţinând colecţionarilor 
britanici de la Holland & Sherry se 
regăseşte într-o diversitate debordantă, 
de la vişiniu şi negru până la nuanţe 
intense de verde şi albastru. Acestea pot 
compune cu succes, alături de o pereche 
de pantaloni din lână preţioasă, o ţinută 
extraordinară.

În schimb, atunci când vine vorba 
despre Revelion, acesta reprezintă, prin 
excelenţă, o seară de gală, iar smoking-
ul devine prima opţiune vestimentară. 
Aristocraţia pe care o degajă o astfel de 
ţinută va atrage privirile, fie că vorbim 
de forma sa clasică – două sau trei piese, 
guler şal, lână 140’s sau superioară, 
negru, pantaloni cu vipuşcă (sau fără), 
cămaşă cu fentă (nasturi ascunşi) sau 
nasturi în contrast, însoţit de o pereche 

de pantofi Oxford (cu carâmb închis), 
papion, batistă albă din bumbac 
egiptean montată în buzunarul de la 
piept şi butoni –, fie că vine în varianta 
smoking „colonial” – jachetă crem cu 
rever şal în contrast – sau în forma unei 
jachete de ceremonie albastră sau vişinie.

Toată compoziţia enumerată 
mai sus se găseşte sub forma unui set 
complet de Revelion pregătit pentru 
tine de către specialiştii CONSIGLIERI. Nu 
rămâne decât, în funcţie de atmosfera 
în care se desfăşoară petrecerea, dar şi 
de personalitatea ta, să alegi compoziţia 
vestimentară care ţi se potriveşte.

www.consiglieri.ro
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Evenimente

Conferinţa Naţională a  
CAMPION Broker a reunit  
managerii de top ai companiei 
20 - 23 noiembrie 2015

Predicţii pentru 2016: Digitalizarea domină mediul de afaceri
25 noiembrie 2015

ALLIANZ-ŢIRIAC a asigurat  
Teatrul Naţional din Bucureşti
23 noiembrie 2015

Conferința Naţională a CAMPION Broker a avut loc, 
la Sibiu și a reunit managerii de top ai companiei. Printre 
principalele subiecte dezbătute cu acest prilej s-au numărat 
rezultatele financiare obţinute de CAMPION Broker în 
primele 9 luni ale anului curent, principalele elemente 
privind strategia pentru viitor, dar şi obiectivele stabilite 
pentru 2016.

Una dintre direcţiile pe care compania mizează 
foarte mult în următoarea perioadă este legată de 
îmbunătăţirea continuă a gradului de profesionalizare 
a echipei. Preocuparea companiei pentru dezvoltarea şi 
profesionalizarea rețelei proprii va rămâne o prioritate şi 
pentru anul 2016, declară Octavian TATOMIRESCU, Director 
General al companiei.

ALLIANZ-ŢIRIAC a asigurat, sub formă de sponsorizare, 
clădirea Teatrului Naţional „I.L. Caragiale" din Bucureşti 
(TNB). Poliţa emisă pe o perioadă de 12 luni oferă protecţie 
de tip „toate riscurile"- de la cutremur, inundaţie sau 
incendiu, până la furt sau vandalism - pentru o sumă 
asigurată de peste 91 milioane euro. Din 2014, ALLIANZ-
ŢIRIAC Asigurări protejează şi bunurile TNB - de la 
echipamente tehnologice (maşini,  utilaje şi instalaţii), 
mobilier şi obiecte de inventar, inclusiv decoruri.

După patru ani şi jumătate, clădirea refăcută a Teatrului 
Naţional, însumând o suprafaţă construită de 15.000 mp, s-a 
transformat într-un templu modern al artelor spectacolului, 
nu doar frumos, ci şi sigur, care corespunde standardelor 
europene în vigoare (...). S-a reconfigurat întregul teatru, a 
fost consolidat, înfrumuseţat, a căpătat săli noi, a scăpat 
de vechea faţadă, a declarat Ion CARAMITRU, Managerul 
Teatrului Naţional „I.L.Caragiale" din Bucureşti.

Pentru al treilea an consecutiv, DC Communication a organizat evenimentul 

ProGnosis - Noaptea Predicţiilor 2016, în cadrul căruia au fost prezentate 

principalele tendinţe pentru anul următor realizate pe baza prognozelor a 20 de 

experţi din 15 domenii diferite.

În 2016, digitalizarea va fi cuvântul cheie în multe industrii, devenind mult 

mai vizibile implementările concrete ale acesteia în cele mai diverse domenii: 

medicină, servicii comerciale, servicii de securitate, comunicare, servicii financiare, 

soluţii de mobilitate etc. De asemenea, IT va fi din nou segmentul cu cea mai mare 

contribuţie la creşterea economică a României. În sfera bancară, în agricultură şi în 

advertising sunt estimate consolidări, prin preluarea de către jucători puternici a 

unor concurenţi mai mici sau fuziuni între companii pentru atingerea unor volume 

optime de activitate şi pentru eficientizare.
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Evenimente

AON România a organizat cea 
de-a treia ediţie a Galei decernării 
titlului Best Employer. În cadrul 
evenimentului au fost anunţate 
rezultatele Best Employers Study 
2015 în România şi, pe baza acestora, 
au fost acordate premii pentru 
companiile considerate cei mai buni 
angajatori ai anului. Câştigătorii 
au fost ADOBE Systems România, 
AUTONOM, DELL, EDENRED România, 
companiile MARS Inc. din România - ROYAL Canin România, MARS România, WRIGLEY România, McDONALD's România şi PFIZER 
România. 

Cercetarea BES analizează nivelul de implicare (engagement) al angajaţilor în compania în care lucrează. Pentru mine, a fi 
implicată înseamnă să lucrez într-un mediu plăcut şi confortabil, într-un spaţiu în care mă simt bine şi unde pot rezona. A fi motivată 
înseamnă să fiu înconjurată de oameni determinaţi şi implicaţi la fel ca mine (...), înseamnă să accept feedback-ul constructiv, să pot lua 
decizii asumându-mi responsabilitatea şi, la rândul meu, să acord încredere echipei pe care o coordonez, să încurajez, să consult, să ascult, 
să motivez, a declarat Adriana GRECU, CEO,  AON România.

AON România a desemnat cei mai buni angajatori la Best Employers  
Gala Award Ceremony
26 noiembrie 2015

Conferinţa „20 ani de carduri, 20 de ani de democratizare a plăţilor"
26 noiembrie 2015

Anul acesta s-au împlinit 20 de ani de la emiterea primului card bancar pe piaţa românească, sub sigla VISA, în parteneriat cu 
BANCOREX (Banca Română de Comerţ Exterior). Cu acest prilej, VISA a organizat o conferinţă de specialitate la finalul lunii noiembrie, 
în cadrul căreia a fost prezentată activitatea companiei pe piaţa din România, statisticile actuale privind plăţile cu cardul, dar şi 
proiectele pentru anii următori. 

Astfel, potrivit lui Cătălin CREŢU, Director Regional pentru România, Croaţia şi Slovenia al VISA Europe, primele convenţii pentru 
cardurile de debit, pentru segmentul retail, au fost încheiate în anul 1999, iar cardurile cu chip au fost lansate în 2005. VISA a lansat 
cardurile contactless în anul 2011, iar în prezent, pe piaţa din România, sunt circa 2,5 milioane de astfel de carduri, înregistrând 
creşteri impresionante de la o lună la alta.
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Ca în fiecare an, la începutul lunii decembrie, partenerii 
şi colaboratorii ASISOFT din piaţa locală s-au reunit la ASIFEST, 
evenimentul devenit deja o tradiţie a companiei, pentru a 
celebra, împreună, realizările anului 2015. Cu acest prilej, Maria 
BOGHIAN, Directorul de Dezvoltare al ASISOFT, a anunţat 
extinderea ofertei actuale de servicii prin lansarea a două noi 
produse. 

Astfel, portofoliul ASISOFT, care include produse deja 
cunoscute pieţei de asigurări, precum AUTOSEL, SPSEL, 
SERVISEL sau ASIS, este completat cu noi aplicaţii care vin 
în sprijinul clienţilor. Prima dintre acestea, EURODEMONT, 
reprezintă o soluţie de management al activităţii de 
dezmembrare auto şi acces la stocurile online ale 
dezmembratorilor autorizaţi. Cea de-a doua, numită JUSTALERT, 
monitorizează activitatea juridică din companii şi performanţa 
persoanelor implicate în apărarea şi susţinerea cauzelor 

înregistrate în instanţele de judecată.

Lansarea aplicaţiilor reprezintă o altă etapă importantă 
din strategia de dezvoltare a ASISOFT, compania înregistrând 
performanţe deosebite şi în acest an. În 2015 am reuşit să 
strângem un volum impresionant de informaţii, să ne facem 
curăţenie în baza de date şi, în momentul de faţă, aceasta are 
peste 8 milioane de înregistrări din Europa şi SUA, a specificat 
Maria BOGHIAN, iar rezultatele au început să se reflecte la nivelul 
subscrierilor, a adăugat aceasta. 

După o primă parte a evenimentului desfașurat sub forma 
unui seminar ştiinţific, în cadrul căruia reprezentanţii companiei 
au prezentat statistici de interes pentru piaţa asigurărilor, 
ASIFEST 2015 a continuat cu masa tradiţională de Crăciun. Fiind 
dedicată tuturor partenerilor care au fost, de-a lungul anilor, 
alături de ASISOFT, aceasta a adus, pentru o seară, spiritul 
adevăratelor sărbători româneşti în inima Bucureştilor.

Cu prilejul Zilei Naţionale, RFI România a primit, din partea 
Preşedintelui României, Klaus IOHANNIS, în cadrul unei ceremonii 
organizate la Palatul Cotroceni, Ordinul Meritul Cultural, în grad de 
Cavaler, în semn de apreciere pentru profesionalismul, obiectivitatea 
şi dăruirea puse în realizarea actului jurnalistic, impunându-se ca un 
exemplu de abordare responsabilă a informaţiei.

RFI România urmăreşte să fie o punte solidă între două ţări şi 
două culturi, să construiască o comunitate de valori şi să transmită un 
mesaj de încredere în valorile democraţiei şi în construcţia europeană, 
a precizat Cornel ION, Directorul RFI România, în discursul de 
mulţumire. Postul de radio a sărbatorit, în luna noiembrie, 25 de ani 
de activitate în spaţiul media românesc.

De mai mulţi ani, RFI România este gazda emisiunii „Ora 
de risc" dedicată pieţei asigurărilor din ţara noastră. În cadrul acesteia sunt invitaţi specialişti din piaţa de profil, reprezentanţi ai 
asigurătorilor şi companiilor de brokeraj, ai fondurilor de pensii private, dar şi ai autorităţilor şi organizaţiilor de profil. 

RFI România, decorat de Preşedintele României 
1 decembrie 2015

Business şi tradiţii româneşti îmbinate armonios la ASIFEST 2015
4 decembrie 2015

Evenimente
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Proiectele “cu suflet” continuă și anul acesta la 
CREDIT EUROPE Asigurări

Sărbătorile de iarnă reprezintă pentru majoritatea 
companiilor un moment mai relaxat al anului, în care 
există timp și energie și pentru altceva decât business-ul 
de zi cu zi. Exemplu sunt campaniile de CSR – Corporate 
Social Responsibility, care devin mai vizibile decât 
oricând. 

Pentru al doilea an consecutiv, CREDIT EUROPE 
Asigurări este partener de locație al Proiectului ShoeBox 
– Cadoul din cutia de pantofi. Încă de la începuturile 
acestei inițiative, brokerii parteneri ai companiei s-au 
implicat în acest proiect, ceea ce a contribuit la succesul 
campaniei. Iață, așadar, cum cooperarea broker – 
asigurător poate merge la fel de eficient și în afara 
activității de subscriere și intermediere. 

Găzduind în sediul nostru un atelier de pregătit 
“bucurie la cutie”, angajații companiei au devenit 
“aghiotanții” proiectului, sortând hăinuțe, dulciuri, jucării 
și rechizite, pentru a asigura zâmbetele copiilor. Prin 
implicarea în proiect, CREDIT EUROPE Asigurări a dorit să 
fie, alături de ceilalți participanți la campanie, promotor al 
acțiunilor de conștientizare a nevoilor copiilor defavorizați 
și să demonstreze că o echipă motivată poate fi premisa 
schimbărilor sociale. Așteptăm cu nerăbdare anul 2016 și 
proiectul următor!, au declarat reprezentanții companiei.  

www.insuranceprofile.ro

Acces GRATUIT!

Descarcă acum! 

INSURANCE Profile 
rezultatele complete ale pieței asigurărilor
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LifeStyle

Noul BMW Seria 7

Noul BMW Seria 7 a debutat oficial 

în showroom-urile din întreaga ţară. 

Noul model vine cu cel mai important 

arsenal tehnologic pe care l-a oferit 

vreodată o limuzină de lux. Pe de o 

parte sunt oferite în premieră un număr 

impresionant de inovaţii importante: 

de la structura caroseriei care foloseşte 

elemente din fibră de carbon, faruri 

adaptive cu tehnologie laser, la o nouă 

interfaţă iDrive care foloseşte comanda 

cu gesturi. Pe de altă parte, noul model 

preia tehnologii deja existente şi le 

combină la un nivel fără precedent, aşa 

cum este cazul soluţiilor pentru trenul 

de rulare care includ: tracţiune integrală 

inteligentă, direcţie integrală inteligentă, 

suspensie pneumatică pe ambele punţi, 

bare stabilizatoare adaptive, amortizoare 

adaptive şi sistem cu camere video şi 

vedere stereoscopică pentru detectarea 

denivelărilor.

Cel mai sofisticat tren de 
rulare de pe piaţă

Noul BMW Seria 7 oferă cel mai 

sofisticat tren de rulare de pe piaţă. 

Configuraţia standard include suspensie 

pneumatică pe ambele punţi cu reglarea 

gărzii la sol (o premieră pentru BMW) 

şi Dynamic Damper Control (control 

dinamic al amortizoarelor).

Eficienţă şi performanţă 
dinamică

Noul BMW Seria 7 este disponibil 

cu o versiune actualizată a motorului 

V8 benzină şi cu versiuni cu şase cilindri 

dispuşi în linie benzină şi diesel, din 

cea mai nouă generaţie de propulsoare 

a BMW Group. Toate motoarele sunt 

combinate standard cu o transmisie 

Steptronic cu opt trepte, şi aceasta fiind 

o dezvoltare nouă. Sistemul inteligent 

de tracţiune integrală BMW xDrive, care 

poate fi comandat ca opţiune, operează 

şi el mai eficient ca niciodată.

Noile modele beneficiază de 

cel mai avansat pachet de tehnologii 

BMW EfficientDynamics care, împreună 

cu BMW EfficientLightweight, este 

responsabil pentru performanţe de 

consum şi emisii fără precedent în acest 

segment.

Operare intuitivă cu 
Touch Display şi control 
BMW al gesturilor

La noul BMW Seria 7, monitorul 
sistemului de operare iDrive vine în 
premieră sub forma unui Touch Display. 
Aceasta înseamnă că clienţii vor putea 
opera sistemul în maniera intuitivă a 
dispozitivelor portabile. 

O completare a funcţionalităţii 
sistemului iDrive, o altă premieră 
mondială, este controlul BMW prin 
gesturi. Mişcări ale mâinii înregistrate de 
un senzor 3D amplasat în plafon, în zona 
oglinzii, oferă o modalitate extrem de 
intuitivă şi uşoară de operare a funcţiilor 
de infotainment. 

Preţuri şi echipare 
BMW Seria 7 stabileşte referinţa şi 

în ceea ce priveşte echiparea standard, 
cu o colecţie bogată de soluţii oferite 
clienţilor deja din echiparea de bază. 
Este vorba aici de un spectru larg de 
echipamente, precum Head-Up Display, 
sistemul de navigaţie, o gamă largă de 
echipamente de siguranţă şi confort, 
faruri LED integrale, tehnologii BMW 
EfficientDynamics sau pachete precum 
BMW Service Inclusive.

Toate sunt disponibile şi în 
versiunea cu ampatament lung, iar 
două dintre acestea pot fi comandate 
cu sistemul de tracţiune integrală BMW 
xDrive. Preţul de început este de 73.150 
euro fără TVA (90 706 euro cu TVA) 
pentru modelul 730d care dispune de 
un motor diesel de şase cilindri în linie 
pentru o putere de 195 kW/ 265 CP şi un 
nivel de emisii care poate să coboare în 
ciclul de test UE la numai 119g per km (în 
funcţie de pneurile din echipare). 

la debut pe piaţa din România
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Motto
Credem că ceea ce-am pornit deja și dezvoltăm, nu trebuie irosit. 
Pentru că, în fapt, noi doar construim... poduri. Folosiți-le!
(1999 – PRIMM no. 1)

CONSTRUIND MEREU ... PODURI

Dragii Noștri Prieteni,

Conștient sau poate nu, încă din primavara anului 1999, când apărea 

primul număr al Revistei, împreună cu Voi, făceam ... Istorie. De fapt, Voi 

faceați istorie, iar Noi o consemnam și o aduceam la lumina zilei. 

De aceea, de aproape 17 ani, v-am dedicat fiecare dintre edițiile Revistei 

PRIMM - Asigurări & Pensii. Integral. Vouă. Celor care faceți să existe aceste 

piețe. 

Atunci, ne-am propus să construim „poduri" și tot atunci v-am propus 

să le folosiți. Ați făcut-o cu prisosință, iar noi v-am fost cronicari. Vă 

multumim și Vă suntem recunoscători că ne-ați fost alături în toate 

proiectele pe care vi le-am dedicat. 

Și iată că suntem în decembrie 2015 și iată că am ajuns la ediția cu 

numarul 150! Acum, azi și aici, noi simțim că ne-am făcut cu toții bine 

treaba. 

Vă mulțumim pentru că, iată, împreună am reușit să mai doborâm un 

record. Numărul 150 al Revistei PRIMM este ediția cu cel mai mare număr 

de pagini și cu cea mai mare densitate de conținut din toată istoria 

publicației noastre.

Vă dorim din suflet să depășiți mereu toate provocarile și un an 2016 

încununat de succese, realizări profesionale și visuri împlinite!

Echipa XPRIMM






